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El mercado, en la actualidad se ha convertido en un entorno altamente competitivo 
y agresivo. Los avances comunicacionales y tecnológicos han transformado la 
percepción del cliente en lo concerniente a la adquisición de productos y servicios 
y han hecho más exigente la penetración de nuevos mercados.  Es por esto que el 
proceso comercial ha tenido cambios drásticos adaptándose a las nuevas 
exigencias, desarrollando, generando y utilizando nuevas herramientas que sean 
factores competitivos frente a las exigencias del consumidor buscando cautivarlo y 
fidelizarlo a la organización.  
 
Se pasa por un momento en el que las empresas ven a los vendedores como una 
parte del proceso comercial y no como el fin que puede llegar a generar y 
consolidar el crecimiento organizacional. Grave error si se observa que el 
vendedor es quien generará el contacto directo con el cliente y debe ser quien 
más conozca del producto o servicio que oferta. Además debe ser conocedor y 
evaluador del consumidor que está abordando buscando generar una satisfacción 
inmediata y una relación perdurable en el tiempo, logrando con esto su 
fidelización. 
 
 Es por esto que se observa como una alternativa adecuada es el desarrollo de 
una idea como la escuela de vendedores, la cual tiene como objetivo capacitar a 
personas que tengan perfil, capacidad y aptitudes de vendedor  en nuevas 
tendencias y estrategias para ofertar sus productos y servicios. Para esto, se 
evaluará la programación neurolingüística como una alternativa en el proceso de 
capacitación y la cual está altamente relacionada con la inteligencia emocional  
que aportará al vendedor  herramientas para lograr influir en la intensión de 
compra del cliente y alcanzar así su objetivo, la venta.    
 
En este trabajo se desarrollará una aproximación teórica a temas que lleven a 
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consolidar un crecimiento en ventas para cualquier organización y se evaluará la 
alternativa de desarrollar una escuela de vendedores en donde la programación 
neurolingüística será determinante en el proceso de capacitación y de generación 
de relaciones con los clientes. Se determinará los requisitos y requerimientos para 
el montaje de dicha escuela y se evaluará que tan aceptado y acertado para las 
organizaciones del eje cafetero es el poner en funcionamiento este tipo de 
organización. Y por último se realizarán propuestas para futuras investigaciones 
que aporten al desarrollo de textos bibliográficos que puedan ser utilizados como 
referentes en este tema.  
 
Toda organización, sin importar el producto o servicio que ofrezca tienen como fin 
la venta. Se puede observar en una fábrica de zapatos, esta se dedica al proceso 
de hacer zapatos, pero su principal fin es que sean comercializados y adquiridos 
por clientes, por esto la importancia de desarrollar nuevos diseños, que sean 
llamativos y que estén a la moda y vanguardia de las tendencias del mercado. 
También se puede observar en un ancianato, este no se sostendría ni perduraría 
en el tiempo si no existieran personas mayores para cuidar. Es así como todas las 
empresas,  ya sean productoras, comercializadoras o prestadoras de servicios 
tienen como objetivo maximizar las ventas.   
 
En la actualidad se ha acrecentado la preocupación de las organizaciones debido 
al cambio que ha tenido el mercado, su forma de vender y de llegar a él debido a 
la agresiva competencia que existe y a la activa diferenciación de productos y 
servicios que están brindando las organizaciones.  Según Martínez (2000) “en este 
entorno es fundamental revisar el grado de vinculación del cliente a la empresa y 
ser capaz de mantenerlo fiel a nuestro lado”. Es un escenario en donde la 
tecnología, la innovación, la competencia, y la elevada oferta de  productos y 
servicios, entre otros factores, hacen del desarrollo y aplicación de nuevas 
técnicas de mercadeo y ventas la mejor estrategia para penetrar el mercado y que 
se pueda sostener en él.  
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Anteriormente eran los clientes quienes debían buscar el producto o servicio que 
necesitaban y no se tenía en cuenta el servicio al cliente ni ninguna técnica de 
venta porque el mercado necesitaba de este bien ofrecido. Prácticamente se 
vendía solo. Eso ha cambiado totalmente, al haber competencia las empresas 
deben buscar factores diferenciadores que cautiven y fidelicen a los clientes y es 
por esto que se vio como el servicio al cliente, el servicio posventa, el precio, 
productos ajustados a la necesidad del cliente y desarrollo de estrategias de 
mercadeo son hoy en día el común denominador de todas las organizaciones. 
 
MARKETING RELACIONAL. EL CLIENTE DEFINE LA VENTA 
 
Se ha convertido en la mejor estrategia empresarial debido a que logra “atraer, 
mantener y en organizaciones multiservicios desarrollar relaciones con los 
clientes” (Berry, (1983); citado en Buttle, 1996, p.25). Si se habla de que el 
objetivo final para todas las organizaciones es vender, para los clientes es obtener 
el beneficio esperado del producto o servicio adquirido. Por esto es necesaria una 
interrelación entre proveedores, productores, comercializadores y vendedores 
donde se busque en cada uno de los procesos la satisfacción del cliente. Es 
importante tener en cuenta que el vendedor necesita el respaldo de un buen 
producto o servicio para poder ofrecerlo y cerrar una venta. Si se vende un bien 
defectuoso y de mala calidad es posible que la primera vez el comprador lo 
consuma, compre o adquiera pero no lo volverá a hacer debido a que no cumple 
con sus expectativas. Es aquí donde la empresa si, cumple su objetivo de vender 
pero pierde su razón de ser que es la satisfacción y fidelización del cliente. 
 
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
 
Al hablar de fidelización se hace necesario conocer el comportamiento que tienen 
los clientes, sus deseos, necesidades y sueños. Saber lo que piensan, quieren y 
esperan y en si tratar de extraer toda la información posible buscando así poder 
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satisfacerlo con lo que se le oferta. Es necesario tener en cuenta que el 
consumidor es un ser cambiante y que día a día puede variar en sus decisiones y 
requerimientos lo que hace que la investigación que se haga al consumidor debe 
ser continua y constante, manteniendo así actualizados los factores propios de 
cada cliente y logrando con esto generar y desarrollar bienes que realmente lo 
satisfagan. 
 
PUBLICIDAD COMO FACTOR RELEVANTE EN EL PROCESO DE VENTA 
 
“Hoy en día, tal y como estamos, sólo hay tres cosas de las que realmente el ser 
humano no puede escapar: La muerte, los impuestos y la publicidad”1. Día a día 
se puede observar como la publicidad llega a todo lugar, en todo momento y en 
cantidades prácticamente ilimitadas. Casi todo producto o servicio tiene su propia 
publicidad, lo que hace de esto en el proceso de venta es facilitar y generar  
buenos resultados si se utiliza de una manera adecuada y se sabe explotar al 
momento de ofertarlo al cliente. 
 
La publicidad se ha convertido en uno de los factores más importantes para poder 
desarrollar una adecuada comercialización de productos y servicios. Las 
empresas que no desarrollan campañas publicitarias están destinadas a 
estancarse o a cerrar, debido a que es está actualmente la mejor forma y más 
efectiva para poder promocionar los bienes de una organización.  
 
SEGMENTACIÓN DE MERCADO COMO PROCESO EN EL DESARROLLO DE 
VENTAS 
 
Un segmento de mercado consiste en un subgrupo de personas que tienen una o 
varias características en común y al identificarlas y conocerlas se pueden generar 
productos y servicios para satisfacerlas. Lo ideal sería segmentar individualmente 
                                                             
1
 www.lahistoriadelapublicidad.com. Citado el 09 de mayo de 2011 
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a cada persona al ser única con deseos, necesidades, valores, forma de vida y 
características diferentes a cualquier otra. Pero, aunque es lo que actualmente 
buscan las empresas, es una actividad muy complicada y es por esto que se 
agrupan, identificando actitudes similares ante determinadas situaciones.  
 
Otro extremo sería desarrollar productos y prestar servicios para todo el mundo, 
sin evaluar estrato social, edad, sexo, condiciones socioeconómicas y cultura 
entre otras haciendo que no se sepa a quien va dirigido los bienes producidos, 
navegando a la deriva y pudiendo no vender. El fin de la segmentación de 
mercados es ajustar los productos y servicios a la medida de las necesidades y 
deseos de un grupo de personas que comparten características similares.  
 
La segmentación es de gran importancia para todas las empresas ya que 
mediante ella se puede identificar a las personas que puedan estar interesadas en 
los bienes ofertados, además de desarrollar nuevos productos que logren 
satisfacer nuevas necesidades. También contribuye a la adquisición de nueva 
información para establecer una mezcla de mercadotecnia más adecuada y 
acertada al segmento objetivo. Y por último, al lograr una buena segmentación se 
puede decir que se estarán cumpliendo con las metas organizacionales al vender 




Se basa en la creencia de que todo comportamiento de las personas tiene 
estructura permitiendo conocerlo, influir y predecir sus actos. La PNL y sus 
modelos describen el funcionamiento del cerebro humano interesándose más en 
él como que en el porqué. A continuación se conocerá su etimología. 
 
 Programación: Lograr organizar a través de los sistemas neurológicos la 
comunicación buscando alcanzar los objetivos o metas propuestas.  
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 Neuro: Es el sistema nervioso donde ingresa y se procesa la experiencia 
recibida a través de los cinco sentidos.  
 
 Lingüística: Es el sistema como el ser humano genera su comunicación  ya 
sea verbal o no verbal y con lo cual las representaciones neuronales toman orden 
y significado.  
 
La programación neurolingüística es la ciencia o el arte del cambio, el cambiar es 
un principio vital para poder aprender, y ese aprendizaje es necesario para 
sobrevivir. Todo lo que el hombre hace es una muestra de su increíble poder de 
aprendizaje, desde caminar hasta construir una computadora. Por ejemplo para 
saber cómo realizar una carta fue necesario observar una o varias veces como se 
hacía o mirando un modelo, pero para poder volver a hacerla se recurre al 
momento en el que se aprendió la forma correcta. Esto es llamado aprendizaje. 
Los cerebros están prediseñados para captar toda la información que considere 
relevante de todo lo que rodea al ser humano y guardarla para su uso más tarde, 
es decir, en la mente inconsciente yace todo lo que los ojos han visto, todo lo que 
los oídos han escuchado y en si todo lo que los sentidos han percibido. El cerebro  
se basa en todas esas situaciones que ha percibido para crear  el modelo del 
mundo.  
 
PRINCIPIOS DE LA PNL 
 
La programación neurolingüística está basada en una serie de principios de los 
cuales el más importante y fundamental en la teoría es que el ser humano 
funciona perfectamente bien y es a partir de esto que empieza a articular el 
desarrollo metodológico del conocimiento del comportamiento humano. Para esto 
es necesario tener la creencia y la convicción de que lo que se quiere hacer, 
cambiar o influir es posible hacerlo  y esa creencia se debe convertir en norma 
para la vida. Un ejemplo de esto es que si una persona cree ser buen vendedor, 
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así será percibido por sus clientes y sus resultados serán mejores y más 
adecuados. Según Ashton (2007) “comprender su posición en la jerarquía del 
mercado le ayudará a considerar las características y beneficios que le debe 
ofrecer a sus clientes”. 
 
Para poder cambiar el comportamiento humano es necesario que toda creencia 
negativa sea cambiada y transformada a favor de las actividades que desarrolla el 
ser humano. Cuando se obtiene un logro en el caso de las ventas, es común que 
vengan resultados favorables para la persona, esto se debe a la creación de un 
modelo para desarrollar esa actividad. Si el primer modelo dio un resultado 
adecuado, ese mismo será utilizado para las negociaciones siguientes logrando 
así resultados favorables. 
 
Atendiendo a lo descrito con anterioridad se realizó una investigación teniendo en 
cuenta los siguientes objetivos: 
 
OBJETIVO GENERAL  
 
Realizar un estudio de factibilidad para el montaje de una escuela de vendedores 




 Estudio de Mercado 
 Analizar la factibilidad técnica 
 Analizar la factibilidad financiera 
 Analizar la  factibilidad administrativa y jurídica 
 
Para el desarrollo de los objetivos anteriores se tuvo en cuenta la siguiente 
estrategia metodológica: 
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TIPO DE INVESTIGACION: Descriptiva  
 
METODO DE INVESTIGACION: Analisis y Síntesis  
 
INFORMACION SECUNDARIA: La obtenida de textos, libros, Internet. 
 
INFORMACION PRIMARIA: La obtenida en las Empresas de Pereira. 
 
POBLACION Y MUESTRA: Se tomó la Muestra partiendo de la población de 
empresas de Pereira y tomando las más representativas y que tuvieran una fuerza 
de ventas que ameritara su análisis. 
 
En la realización del trabajo básicamente las limitantes que interfirieron fueron: 
 
 Tiempo: ya que los estudiantes investigadores cuentan con falta de tiempo 
disponible. Esto dada la jornada laboral. 
 
 Traslado de ciudad de compañero de investigación a la ciudad de Neiva por 
cuestiones laborales. 
 
 Dificultad en la obtención de la Información: la información que se necesitaba 
para la realización del trabajo era difícil de conseguir ya que en la ciudad es poco 









1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
1.1 LA DEMANDA 
 
VARIABLE: DISTRIBUCIÓN DE LAS EMPRESAS POR ACTIVIDADES 
 
Tabla 1. Distribución de las empresas por actividades 
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA No % 
AGROPECUARIA 1 1,00% 
COMUNICACIONES 4 4,00% 
CONSTRUCCIÓN 2 2,00% 
CONSUMO MASIVO 53 53,00% 
INDUSTRIA 17 17,00% 
SERVICIOS 19 19,00% 
VEHICULOS 4 4,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Gráfica 1. Distribución de las empresas por actividades 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los realizadores. 
















La distribución de las empresas se puede ver que la que tiene mayor prevalencia 
en las ciudades de Pereira y Dosquebradas son las de consumo masivo que 
representa el 53,01%, lo que muestra que este sector es una de las actividades 
más comunes en dichas ciudades. 
 
VARIABLE: NÚMERO DE EMPLEADOS QUE LABORAN EN LA EMPRESA 
 
Tabla 2. Número de empleados que laboran en la empresa 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
La mayoría de las empresas encuestadas tienen más de 26 empleados dentro de 
su nómina lo que hace que sean organizaciones consolidadas dentro del mercado. 
Un 57% de las empresas cuentan con más de 16 empleados, lo que lleva a pensar 
que en la ciudad de Pereira existen posibilidades de crecimiento y desarrollo 
comercial ya que aunque en la actualidad se visualiza a las empresas familiares o 
microempresas como una opción de desarrollo económico y social, su capacidad 
de sostenimiento es muy poca generando que no sean perdurables en el tiempo y 
su ciclo de vida sea corto.  
 
Un 14% de las empresas encuestadas se pueden catalogar como microempresas 
al tener menos de 10 empleados. 
NÚMERO DE EMPLEADOS No % 
ENTRE 11 Y 15 23 23,00% 
ENTRE 16 Y 20 18 18,00% 
ENTRE 21 Y 25 6 6,00% 
ENTRE 5 Y 10 12 12,00% 
MAS DE 26 39 39,00% 
MENOS DE 5 2 2,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
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Gráfica 2. Número de empleados que laboran en la empresa 
 
Fuente: Estudio realizado por los investigadores. 
 
VARIABLE: NÚMERO DE EMPLEADOS QUE ESTÁN DIRECTAMENTE 
RELACIONADOS CON LA ACTIVIDAD COMERCIAL Y DE VENTAS EN SU 
EMPRESA 
 
Tabla 3. Número de empleados que están directamente relacionados con la 
actividad comercial y de ventas en su empresa 
EMPLEADOS RELACIONADOS CON LA ACTIVIDAD COMERCIAL/VENTAS 
 
No % 
MENOS DE 5 18 18,00% 
ENTRE 5 Y 10 32 32,00% 
ENTRE 11 Y 15 9 9,00% 
ENTRE 16 Y 20 4 4,00% 
ENTRE 21 Y 25 1 1,00% 
MAS DE 26 36 36,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
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NÚMERO DE EMPLEADOS 
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Se logró visualizar que las empresas que tienen más de 26 empleados, también 
en su mayoría son organizaciones que cuentan con una fuerza de ventas o 
comercial importante, lo que asegura su crecimiento y sostenimiento en el 
mercado.  
 
Es importante analizar que el 32 % solo tienen empleados relacionados con la 
actividad comercial  de 5 a 10 personas, esto preocupante ya que no se tiene en 
cuenta que las ventas en una estructura organizacional es la parte fundamental 
dentro del negocio al ser la que aporta al objetivo empresarial que es generar 
utilidades. Es necesario crear dentro de las organizaciones la concepción de que 
todos los empleados hacen parte de manera directa o indirecta del proceso de 
vender y que todos son responsables del crecimiento organizacional desde los 
puestos de trabajo y no sectorizar la responsabilidad al área comercial ya que si 
bien son quienes están de cara al cliente están ofertando los productos o servicios 
que se han elaborado dentro de la empresa. 
 
Gráfica 3. Número de empleados que están directamente relacionados con la 
actividad comercial y de ventas en su empresa 
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EMPLEADOS RELACIONADOS CON LA ACTIVIDAD COMERCIAL/VENTAS 
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VARIABLE: EXISTE UN ÁREA QUE BRINDE CAPACITACIÓN A SUS 
EMPLEADOS 
 
Tabla 4. Existe un área que brinde capacitación a sus empleados  
EXISTENCIA DE ÁREA DE CAPACITACIÓN DENTRO DE LA EMPRESA 
 
No % 
NO 55 55,00% 
SI 45 45,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Un 45% de las empresas encuestadas cuentan dentro de su estructura 
organizacional con un área que coordine, evalúe y asigne los procesos de 
capacitación de sus empleados. Esto es muy importante porque aporta al 
crecimiento del personal dentro de la empresa y esto lleva consigo al desarrollo de 
la organización.  
 
Es de analizar por parte de las empresas el 55% que no tienen un área de 
capacitación ya que esto lleva a hacer siempre lo mismo y obtener los mismos 
resultados además de estar estancados con un personal que no avanza en su 
conocimiento y que sigue utilizando estrategias inadecuadas para la situación 
actual.  
 
Una organización que no controle el desarrollo de su personal tiende a convertirse 
en obsoleta, a realizar siempre los mismos procesos y a cumplir sus 
procedimientos sin buscar mejorarlos y sin entender que la base para que una 




Gráfica 4. Existe un área que brinde capacitación a sus empleados 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: LOS EMPLEADOS NUEVOS SE LES CAPACITAN EN VENTAS 
 
Tabla 5. Los empleados nuevos se les capacitan en ventas 
CAPACITACIÓN A EMPLEADOS NUEVOS 
 
No % 
NO 15 15,00% 
SI 85 85,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
La mayor parte de las empresas encuestadas consideran importante que sus 
empleados entren con una capacitación sobre la organización, su planeación 
estratégica y una inducción en el puesto de trabajo. Esto incrementa la 
productividad del personal y genera sentido de pertenencia con la organización. 






parte de la organización en desarrollar adecuadamente sus procesos y 
procedimientos teniendo un desempeño acorde a las necesidades y expectativas 
de la empresa.  
 
Gráfica 5. Los empleados nuevos se les capacitan en ventas 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: LOS EMPLEADOS ANTIGUOS SE CAPACITAN EN VENTAS 
 
Tabla 6. Los empleados antiguos se capacitan en ventas 
CAPACITACIÓN A EMPLEADOS ANTIGUOS 
 
No % 
NO 32 32,00% 
SI 68 68,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 





empleados en actualizaciones y nuevas técnicas que mejores su desempeño y 
productividad laboral, lo que es adecuado porque con esto están convirtiéndose en 
organizaciones más competitivas frente al mercado global que se vive en la 
actualidad y están dejando en manos de personas conocedores del mercado, del 
segmento objetivo y en sí de sus clientes las ventas y fidelización de los mismos.  
 
Las empresas que no capacitan a sus empleados (32%) tienden a estancarse en 
el mercado y no desarrollar y crear nuevas estrategias que aporten al crecimiento 
empresarial. 
 
Gráfica 6. Los empleados antiguos se capacitan en ventas  
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: ES ADECUADO QUE EL GRUPO COMERCIAL TENGA 
CONSTANTE CAPACITACIÓN SOBRE ESTRATEGIAS Y ALTERNATIVAS 
COMERCIALES Y DE VENTAS 
 
Según las empresas encuestadas, es muy importante tener capacitación 





demuestra que hay un interés por parte de las empresas en capacitarse y adquirir 
conocimiento en esta área lo que hace que una institución que brinde capacitación 
a vendedores usando como metodología central la programación neurolingüística 
sea una buena alternativa.  
 
Tabla 7. Es adecuado que el grupo comercial tenga constante capacitación 
sobre estrategias y alternativas comerciales y de ventas 
CONSIDERA ADECUADO CAPACITACIÓN CONSTANTE 
 
No % 
NO 3 3,00% 
SI 97 97,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Las empresas actualmente ven en la capacitación un método para mejorar e 
incrementar su desempeño laboral y  más aún cuando en el mercado se 
acrecienta la mano de obra calificada.     
 
Gráfica 7. Es adecuado que el grupo comercial tenga constante capacitación 
sobre estrategias y alternativas comerciales y de ventas 
 





VARIABLE: HACE CUANTO TIEMPO BRINDO A SU GRUPO COMERCIAL Y 
DE VENTAS LA ÚLTIMA ACTUALIZACIÓN Y CAPACITACIÓN EN EL ÁREA 
 
Tabla 8. Hace cuánto tiempo brindo a su grupo comercial y de ventas la 
última actualización y capacitación en el área 
ÚLTIMA CAPACITACIÓN EN EL ÁREA COMERCIAL Y VENTAS 
 
No % 
MENOS DE 6 MESES 65 65,00% 
ENTRE 6 MESES Y 1 AÑO 20 20,00% 
HACE MÁS DE 1 AÑO 1 1,00% 
NO RECIBO CAPACITACIÓN 14 14,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
El 65% de las empresas encuestadas han otorgado capacitación a sus empleados 
dentro de los seis meses anteriores lo que es adecuado porque se demuestra que 
se viene notando que el conocimiento es la herramienta que impulsa el desarrollo 
empresarial y es importante al acrecentarse la competitividad del mercado y 
globalizar la capacidad para adquirir clientes. 
 
Aún sigue siendo alto el porcentaje de empresas (35%) que no capacitan 
constantemente a su recurso humano y que solo se quedan con la inducción inicial 
sin actualizar,  ni controlar, ni retroalimentar las competencias de cada empleado 
generando con esto un desconocimiento del mercado, de la empresa y en sí, del 






Gráfica 8. Hace cuánto tiempo brindo a su grupo comercial y de ventas la 
última actualización y capacitación en el área 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: LA ADQUISICIÓN DE CONOCIMIENTO EN EL ÁREA COMERCIAL 
Y DE VENTAS ES UNA OPORTUNIDAD COMPETITIVA PARA SER MÁS 
EFICIENTE Y EFECTIVO AL MOMENTO DE CERRAR UNA NEGOCIACIÓN 
 
Tabla 9. La adquisición de conocimiento en el área comercial y de ventas es 
una oportunidad competitiva para ser más eficiente y efectivo al momento de 
cerrar una negociación 
ADQUISICIÓN DE CONOCIMIENTO COMO OPORTUNIDAD COMPETITIVA 
 
No % 
NO 7 7,00% 
SI 93 93,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
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Las empresas encuestadas consideran que el factor conocimiento como estrategia 
de crecimiento en ventas es muy importante y ayuda a facilitar el proceso de 
adquisición de clientes. Al conocer técnicas y herramientas actualizadas en ventas 
pueden influir de una manera más directa y eficaz en el proceso de negociación.  
 
Es por esto que una institución que brinde capacitación a vendedores usando 
como metodología central la programación neurolingüística  puede ser una opción 
muy adecuada para satisfacer la necesidad de conocimiento de vendedores, 
microempresarios y comerciantes que ven en las ventas su objetivo personal, 
empresarial y laboral 
 
Gráfica 9. La adquisición de conocimiento en el área comercial y de ventas 
es una oportunidad competitiva para ser más eficiente y efectivo al momento 
de cerrar una negociación 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 





Tabla 10. Sabe que es programación neurolingüística 
CONOCIMIENTO DE PROGRAMACIÓN NEUROLINGÜISTICA 
 
No % 
NO 50 50,00% 
SI 50 50,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Se pudo confirmar que son pocas las personas que tienen claro el concepto de 
Programación Neurolingüística.  
 
Al ser esta encuesta dirigida a personal administrativo, solo el 50% conocen el 
término a pesar de tener conocimientos profesionales lo que demostró que en las 
empresas no se están desarrollando estrategias con este enfoque abriendo una 
gran posibilidad del montaje de una institución que incida en el conocimiento de 
este término y su influencia en ventas.  
 
Gráfica 10. Sabe que es programación neurolingüística 
 




VARIABLE: INFLUENCIA DE LA PROGRAMACIÓN NEUROLINGÜÍSTICA Y LA 
INFLUENCIA QUE PUEDE GENERAR ÉSTA PARA EL CRECIMIENTO EN LAS 
VENTAS 
 
Tabla 11. Influencia de la programación neurolingüística y la influencia que 
puede generar ésta para el crecimiento en las ventas 
CONOCIMIENTO INFLUENCIA PNL EN VENTAS 
 
No % 
NO 53 53,00% 
SI 47 47,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
La mayoría de las empresas (53%) no conoce la influencia que puede tener la 
programación neurolingüística en el incremento en ventas lo que abre una 
importante oportunidad para crear una institución que brinde este tipo de 
capacitación a las empresas.  
 
Enfocarse al área comercial y de ventas puede ser una estrategia que aporte al 
crecimiento de las empresas de Risaralda y la posibilidad de que la institución que 
se busca montar tenga una sostenibilidad y desarrollo.  
 
Las empresas ven en la adquisición de conocimiento una oportunidad de ampliar 
su mercado lo que hace que instituciones que tengan capacitaciones nuevas y 






Gráfica 11. Influencia de la programación neurolingüística y la influencia que 
puede generar ésta para el crecimiento en las ventas 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: SU EMPRESA ESTARÍA INTERESADA EN QUE SU GRUPO 
COMERCIAL Y DE VENTAS ADQUIRIERA CONOCIMIENTOS TEÓRICOS – 
PRÁCTICOS EN EL ÁREA MEDIANTE UNA INSTITUCIÓN QUE BRINDE ESTE 
TIPO DE SERVICIO BAJO EL MODELO DE LA PROGRAMACIÓN 
NEUROLINGÜÍSTICA 
 
Tabla 12. Su empresa estaría interesada en que su grupo comercial y de 
ventas adquiriera conocimientos teóricos – prácticos en el área mediante 
una institución que brinde este tipo de servicio bajo el modelo de la 
programación neurolingüística 
INTERES EN INSTITUCIÓN QUE CAPACITE EN PNL 
 
No % 
NO 25 25,00% 
SI 75 75,00% 
TOTAL GENERAL 100 100,00% 






La mayoría de las empresas encuestadas (75%) estarían interesados en recibir 
capacitación en una institución bajo el modelo de la programación neurolingüística 
lo que hace pensar que es una organización con grandes posibilidades en el 
mercado actual y que puede ser perdurable en el tiempo. También es importante 
resaltar que las empresas encuestadas ven en la adquisición de conocimiento una 
oportunidad de crecimiento personal, organizacional y factor que aporta en el 
desarrollo de su quehacer diario. Esto hace ver que hay un mercado interesado en 
este tipo de servicio y que puede aportar a un crecimiento social.  
 
Gráfica 12. Su empresa estaría interesada en que su grupo comercial y de 
ventas  adquiriera conocimientos teóricos – prácticos en el área mediante 
una institución que brinde este tipo de servicio bajo el modelo de la 
programación neurolingüística 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: VALOR QUE ESTARÍA DISPUESTO A PAGAR POR CURSO A 
CADA UNO DE SUS EMPLEADOS, EN EL CASO DE VERSE INTERESADO EN 






Tabla 13. Valor que estaría dispuesto a pagar por curso a cada uno de sus 
empleados, en el caso de verse interesado en capacitarlos en nuevas 
alternativas y estrategias de ventas 
VALOR DISPUESTO A PAGAR POR CURSO 
 
No % 
ENTRE 400,000 Y 600,000 30 40,00 % 
ENTRE 600,001 Y 800,000 12 16,00% 
ENTRE 800,001 Y 1,000,000 2 2,67% 
MENOS DE 400,000 31 41,33% 
TOTAL GENERAL 75 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Las empresas encuestadas en su mayoría (41,33%) estarían dispuestas a pagar 
menos de $400.000 por el curso, pero es también importante un 40% que 
pagarían entre $400.001 y $800.000.  
 
Gráfica 13. Valor que estaría dispuesto a pagar por curso a cada uno de sus 
empleados, en el caso de verse interesado en capacitarlos en nuevas 
alternativas y estrategias de ventas 
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VARIABLE: HORARIO MÁS ACORDE PARA BRINDAR LA CAPACITACIÓN EN 
EL ÁREA COMERCIAL Y DE VENTAS A EMPLEADOS 
 
Tabla 14. Horario más acorde para brindar la capacitación en el área 
comercial y de ventas a empleados 
HORARIO ADECUADO PARA CAPACITACIÓN 
 
No % 
HORAS DE LA MAÑANA - DIAS SABADO 10 13,33% 
HORAS DE LA MAÑANA - DIAS SEMANA 15 20,00% 
HORAS DE LA NOCHE - DIAS SEMANA 12 16,00% 
HORAS DE LA TARDE - DIAS SABADOS 26 34,67% 
HORAS DE LA TARDE - DIAS SEMANA 3 4,00% 
LOS DIAS DOMINGOS 9 12,00% 
TOTAL GENERAL 75 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Se logró evidenciar que las empresas buscan horarios en que no se vea afectada 
la actividad comercial, por esto los sábados en horas de la tarde (34.67%) es el 
ítem que más fue elegido.  
 
Es posible manejar horarios de acuerdo a las necesidades y expectativas de los 
clientes sin afectar su labor productiva y lograr así que obtengan la posibilidad de 
la capacitación.  
 
Se debe ser flexible y contar instructores que puedan otorgar la capacitación en 
cualquier horario.   
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Gráfica 14. Horario más acorde para brindar la capacitación en el área 
comercial y de ventas a empleados 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: DONDE LE GUSTARÍA QUE SE LE BRINDARA LA 
CAPACITACIÓN DEL ÁREA COMERCIAL Y DE VENTAS A EMPLEADOS 
 
Tabla 15. Donde le gustaría que se brindara la capacitación del área 
comercial y de ventas a empleados 
LUGAR DE CAPACITACIÓN 
 
No % 
FUERA DE LA EMPRESA 42 56,00% 
INSTALACIONES DE LA EMPRESA 33 44,00% 
TOTAL GENERAL 75 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
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capacitación sea brindada fuera de las instalaciones de la empresa, esto debido a 
la oportunidad de que los empleados tengan un cambio de la rutina diaria.  
 
Es también necesario pensar en dar las capacitaciones en las empresas ya que el 
44,00% consideran más adecuado esta opción.  
 
Gráfica 15. Donde le gustaría que se brindara la capacitación del área 
comercial y de ventas a empleados 
 




VARIABLE: CONOCIMIENTO DE PNL FRENTE A INTERES INSTITUCIONAL 
EN CAPACITARSE EN ESTE CAMPO  
 
Las empresas en la actualidad tienen la necesidad de estar a la vanguardia de los 
cambios que tenga el mercado y a la vez de las posibilidades que brinda el 








FUERA DE LA EMPRESA 
INSTALACIONES DE LA 




Tabla 16. Conocimiento de PNL frente a interés institucional en capacitarse 
en este campo 
CONOCE PNL VS INTERES EN INSTITUCIÓN QUE CAPACITE EN PNL 
  NO INTERES SI INTERES % 
NO CONOCE 15,00% 35,00% 50,00% 
SI CONOCE 10,00% 40,00% 50,00% 
TOTAL GENERAL 25,00% 75,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
El área de ventas de cualquier empresa debe buscar opciones para lograr 
alcanzar el tan anhelado proceso de compra por parte de los consumidores y es 
por esto que aunque muchas de las empresas no tienen claro el concepto de 
programación neurolingüística, les interesa la posibilidad que puede llegar a 
brindar para la organización la generación de conocimiento para sus empleados y 
la posibilidad de aumentar ventas y lograr así el objetivo organizacional.   
 
Gráfica 16. Conocimiento de PNL frente a interés institucional en capacitarse 




















VARIABLE: CONOCIMIENTO DE PNL Y SU INFLUECIA EN VENTAS 
 
Tabla 17. Conocimiento de PNL y su influencia en ventas 
CONOCE PNL VS CONOCE INFLUENCIA EN VENTAS 
  NO CONOCE INFLU SI CONOCE INFLU % 
NO CONOCE PNL 50,00% 0,00% 50,00% 
SI CONOCE PNL 3,00% 47,00% 50,00% 
TOTAL GENERAL 53,00% 47,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
La mitad de la población encuestada no conoce la definición de programación 
neurolingüística y la influencia que tiene esto en la consolidación y crecimiento en 
ventas para una empresa. Esto abre una importante posibilidad para una 
institución que brinde capacitación en  este tipo de técnicas comerciales. Es 
necesario por medio de resultados y casos exitosos consolidar un plan de 
mercado que demuestre la efectividad de la programación neurolingüística y sus 
ventajas al aplicarlo en las organizaciones comerciales.  
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VARIABLE: CAPACITACIÓN A EMPLEADOS NUEVOS Y ANTIGUOS 
 
Tabla 18. Capacitación a empleados nuevos y antiguos 
CAPACITACIÓN EMPLEADOS NUEVOS VS ANTIGUOS 
  NO ANTIGUOS SI ANTIGUOS % 
NO NUEVOS 15,00% 0,00% 15,00% 
SI NUEVOS 17,00% 68,00% 85,00% 
TOTAL GENERAL 32,00% 68,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Las empresas ven en la adquisición de conocimiento una ventaja competitiva y 
una necesidad para la sostenibilidad en el mercado, es por esto que la mayoría de 
las instituciones encuestadas brindan constantes capacitaciones a sus empleados 
antiguos e inducciones sobre la organización y el puesto de trabajo a los 
empleados nuevos.  
 



















De las 100 empresas encuestadas el 68% dan capacitación a todos sus 
empleados. Esto hace viable la consolidación de una institución que brinde 
conocimiento sobre técnicas comerciales y de ventas mediante la programación 
neurolingüística al existir organizaciones interesadas en tener personal más 
competitivo y actualizado sobre las estrategias que aporten al desarrollo 
empresarial. 
 
VARIABLE: CAPACITACIÓN CONSTANTE Y ADQUISICIÓN DE 
CONOCIMIENTO COMO OPORTUNIDAD COMPETITIVA 
 
Tabla 19. Capacitación constante y adquisición de conocimiento como 
oportunidad competitiva 







NO CONSIDERA 2,00% 1,00% 3,00% 
SI CONSIDERA 5,00% 92,00% 97,00% 
TOTAL GENERAL 7,00% 93,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Es interesante la perspectiva que tienen las empresas de Risaralda al ver que la 
capacitación constante y la adquisición de conocimiento se transforman en una 
herramienta para maximizar la productividad y llegar a tener una competitividad 
adecuada frente a la globalización que se vive actualmente.  
 
El 92% de las empresas encuestadas brindan conocimiento a sus empleados lo 
que hace que el crecimiento organizacional sea la sumatoria del desarrollo 
personal de cada trabajador.  
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Gráfica 19. Capacitación constante y adquisición de conocimiento como 
oportunidad competitiva 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: VALOR A PAGAR FRENTE A EMPRESAS INTERESADAS EN 
RECIBIR LA CAPACITACIÓN 
 
Tabla 20. Valor a pagar frente a empresas interesadas en recibir la 
capacitación 
VALOR A PAGAR POR CURSO VS INTERES EN INSTITUCIÓN QUE CAPACITE EN 
PNL 
  NO INTERES SI INTERES % 
ENTRE 400,000 Y 600,000 5,00% 30,00% 35,00% 
ENTRE 600,001 Y 800,000 2,00% 12,00% 14,00% 
ENTRE 800,001 Y 1,000,000 1,00% 2,00% 3,00% 
MENOS DE 400,000 13,00% 31,00% 44,00% 
NO SABE, NO RESPONDE 4,00% 0,00% 4,00% 
TOTAL GENERAL 25,00% 75,00% 100,00% 





















De las 100 empresas encuestadas 75 de ellas tienen interés en capacitarse, lo 
que hace interesante el montaje de una institución que amplíe el conocimiento en 
ventas tomando como base la programación neurolingüística.  
 
Es importante tener en cuenta, que la mayoría de las empresas encuestadas 
están interesadas en pagar menos de $600.000 por esta capacitación lo que hace 
necesario evaluar adecuadamente el punto de equilibrio y poder así brindar un 
buen servicio obteniendo las utilidades esperadas por la organización.     
 
Gráfica 20. Valor a pagar frente a empresas interesadas en recibir la 
capacitación 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
VARIABLE: LUGAR DE CAPACITACIÓN FRENTE AL INTERÉS EN 
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Tabla 21. Lugar de capacitación frente al interés en institución que capaciten 
PNL 
LUGAR DE CAPACITACIÓN VS INTERES EN INSTITUCIÓN QUE CAPACITE EN 
PNL 
  NO INTERES SI INTERES % 
FUERA DE LA EMPRESA 18,00% 42,00% 60,00% 
INSTALACIONES DE LA EMPRESA 7,00% 32,00% 39,00% 
NO SABE, NO RESPONDE 0,00% 1,00% 1,00% 
TOTAL GENERAL 25,00% 75,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
La mayoría de las empresas (42%) que están interesadas en una institución que 
capacite en PNL les gustaría que la capacitación sea brindada fuera de las 
instalaciones de la empresa, esto debido a la oportunidad de que los empleados 
tengan un cambio de la rutina diaria. Es también necesario pensar en dar las 
capacitaciones en las empresas ya que el 32% lo consideran más adecuado. 
 
Gráfica 21. Lugar de capacitación frente al interés en institución que 
capaciten PNL 
 

























VARIABLE: ACTIVIDAD ECONÓMICA DE LAS EMPRESAS FRENTE AL 
INTERÉS EN INSTITUCIÓN QUE CAPACITE EN PNL  
 
Tabla 22. Actividad económica de las empresas frente al interés en 
institución que capacite en PNL 







AGROPECUARIA 0,00% 1,00% 1,00% 
COMUNICACIONES 1,00% 3,00% 4,00% 
CONSTRUCCIÓN 0,00% 2,00% 2,00% 
CONSUMO MASIVO 13,00% 40,00% 53,00% 
INDUSTRIA 3,00% 14,00% 17,00% 
SERVICIOS 5,00% 14,00% 19,00% 
VEHÍCULOS 3,00% 1,00% 4,00% 
TOTAL GENERAL 25,00% 75,00% 100,00% 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
Los sectores a los que más se debe enfocar la publicidad y despertar el interés 
para que tomen el curso de ventas basándose en la programación neurolingüística 
como metodología central es en las organizaciones de consumo y servicios al ser 
ellas las que mayor cantidad de vendedores usan para poder ofertar sus bienes y 




Gráfica 22. Actividad económica de las empresas frente al interés en 
institución que capacite en PNL 
 
Fuente: Estudio de campo realizado por los investigadores 
 
1.2 LA OFERTA 
 
CÁMARA DE COMERCIO DE PEREIRA 
 
PROGRAMA DE CAPACITACIÓN A LA MEDIDA 
 
Es un programa de capacitación diseñado a la medida de las necesidades 
específicas de la empresa y desarrollado al interior de la organización que lo 
requiera. Hace énfasis especial en los procesos que implican un cambio actitudinal 
de los participantes promoviendo en ellos una actitud aplicativa del conocimiento. 
 
En esta modalidad, las empresas participan en el diseño de los contenidos 


























 Tratar temas puntuales que dan respuesta a la necesidad específica de cada 
empresa 
 
 Determinar horarios acordes a la disponibilidad de los empleados 
 
 Elaboración de programas actualizados, desarrollados e impartidos por los 
especialistas más calificados en cada materia 
 
 Toda la logística necesaria: Certificados y material didáctico (memorias) 
 
 Los procesos de aprendizaje organizacional, son diseñados para satisfacer las 
necesidades específicas de cada empresa o institución, por lo cual, se realiza un 
diagnóstico previo de las necesidades expuestas y observadas mediante reunión 
con el responsable del área o del equipo que participará en la capacitación. Con 
estos requerimientos se elabora una propuesta “a la medida” de la empresa que lo 
necesita. 
 
El portafolio cuenta con una amplia variedad de capacitaciones agrupadas en los 
siguientes temas: 
 
 Calidad: Mejorar los procesos y reducir los costos, es el reto de las empresas 
que compiten a nivel mundial, bajo estándares internacionales. "siempre existe 
una mejor manera de hacer las cosas". 
 
 Económicos: Este módulo brinda al ejecutivo las principales herramientas y 
conceptos económicos que le permita analizar el entorno nacional e internacional, 
y de esta manera tomar decisiones desde una perspectiva global. 
 
 Fortalecimiento del Recurso Humano: Permite mejorar relaciones personales y 
laborales en la compañía y aumentar la sensibilización en temas afines. 
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 Liderazgo y Estrategia: En el mundo de los negocios donde la constante es el 
cambio, las empresas requieren de estrategias y tácticas cada vez más 
cuidadosas para mantener una posición sólida y rentable en el competitivo 
mercado.  
 
 Mercadeo y Ventas: El enfoque hacia el cliente es la clave para el logro de los 
resultados en el largo plazo, de tal manera que el deleite del cliente trascenderá 
directamente en las ventas de la compañía. 
 
 Finanzas Estratégicas: Por medio de las más avanzadas estrategias 
financieras, el personal de su empresa contará con las herramientas necesarias 
para tomar las decisiones acertadas y así maximizar la rentabilidad de sus 
inversiones. 
 
 Tecnología: La tecnología es información (TI) es un factor clave de éxito, 
transformando la información y comunicación en una ventaja competitiva, logrando 
mayor eficiencia en el proceso de toma de decisiones. 
 
FUNDACIÓN UNIVERSITARIA DEL ÁREA ANDINA DE PEREIRA 
 
Actual es la Unidad de Educación Continuada y Consultoría de la Fundación 
Universitaria del Área Andina, la cual surge como alternativa de formación, 
desarrollo y actualización para todos sus egresados, profesionales y no 
profesionales de la región, que desean fortalecer sus conocimientos y habilidades 
en pro de su mejoramiento profesional, laboral y personal.  
 
De la misma manera, vincula al sector empresarial a través de actividades de 




Diplomado en Investigación Cualitativa 
 
OBJETIVO GENERAL 
Desarrollar un proceso de formación en metodología de investigación cualitativa 
que contribuya a actualizar y a profundizar el conocimiento, desde la comprensión 
de los conceptos y bases fundamentales en lo teórico y metodológico dirigido a la 
formulación y ejecución de proyectos de carácter investigativo, con estudiantes y 
docentes, a través de la implementación de un diplomado. 
 
COMPETENCIAS 
 Comprender los fundamentos epistemológicos que fundan la idea de ciencia, 
así como las reflexiones actuales entorno al conocimiento científico y las 
metodologías investigativas. 
 
 Conocer los principales contenidos conceptuales y metodológicos que hacen 
parte de las distintas modalidades de investigación cualitativa que le permitan al 
participante lograr las competencias de comprensión requeridas para formular, 





 Miércoles de 7:00 a 11:00 a.m. 
 
Noche 
 Miércoles de 6:30 a 9:30 p.m. 
 
MÓDULOS DE FORMACIÓN 
 
 Fundamentos Epistemológicos, teóricos-metodológicos y éticos -20 horas- 
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 Simboanálisis-20 horas- 
 Principios de la investigación cualitativa y cuantitativa -20 horas- 
 Investigación y Comunicación -20 horas- 
 Métodos de Campo y Etnografía -20 horas- 
 Presentación de Informes resultados de Investigación cualitativa -20 horas- 
 
El diplomado tiene un diseño modular, el participante puede ingresar en cualquier 
momento del mismo. El estudiante puede cursar los módulos de una o ambas 
jornadas (tarde y noche), según disponibilidad de tiempo. 
 




Capacitar a docentes de la Fundación Universitaria del Área Andina Seccional 
Pereira, en los aspectos básicos que tengan referencia en la formación por 
competencias laborales, como medio para facilitar la apropiación y aplicación de 
referentes conceptuales, metodológicos e instrumentales, para la orientación de 
los procesos formativos, el desarrollo curricular y la evaluación del proceso 




 Evaluar competencias con base en los procedimientos institucionales y en la 
normatividad vigente.  
 
 Elaborar materiales educativos requeridos para el desarrollo de los procesos 
formativos. 
 
 Liderar procesos de formación y actualización del personal a su cargo, de 
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 Martes de 4:00 a 7:00 p.m. 
 
MÓDULOS DE FORMACIÓN 
 
Módulo 1 -50 horas- 
 Introducción a la metodología 
 Evaluación 
 Guía de Aprendizaje 
 Talleres prácticos 
 Microtaller demostrativo 
 
Módulo 2 -20 horas- 
 Estructura conceptual de las competencias 
 
Módulo 3 -10 horas- 
 Pedagogía 
 
Módulo 4 -30 horas- 
 Didáctica 
 
Módulo 5 -10 horas- 
 El uso de las TIC, en el proceso de enseñanza-aprendizaje 
 
El diplomado tiene un diseño modular, el participante puede ingresar en cualquier 
54 
momento del mismo. El estudiante puede cursar los módulos de una o ambas 






Método Byron Cano 
 
OBJETIVOS: 
1. Darle entrenamiento Profundo e intensivo con las técnicas más potentes de la 
PNL 
2. Hacer de usted una Persona de ALTO RENDIMIENTO 
3. Formar el GRUPO MENTE MAESTRA 
4. Formar el GRUPO DE CONFERENCISTAS Y ASESORES MENTALES 
5. Prepararlo para INFLUENCIAR POSITIVAMENTE todo su entorno 
6. Descubrir sus TALENTOS INTERNOS 
7. Elevar sus resultados ECONOMICOS, EMOCIONALES Y CORPORALES 




Formación Abierta, Libre y Continua. 
Ingreso permanente de Participantes, Cero Requerimientos Académicos, 
Participantes desde los 12 años de Edad, Cero Fanatismo, Cero Superstición, 
Cero Doctrinas, Cero Dogmas. 
 
Duración: 130 Horas, 52 Encuentros, MARTES 7:00 pm  
INICIO: Febrero 21 de 2012 
LUGAR: Sede Corporación Einstein. Cra 8a No. 20-67 piso 6 tel 3449484 
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INVERSIÓN: 




Este Convenio ofrece a los medianos y pequeños empresarios del sector de 
alimentos, la posibilidad de recibir formación, acompañamiento y asistencia 
técnica gratuita por parte del SENA, para que puedan acceder al registro, permiso 
y concepto sanitarios, así como al certificado de no obligatoriedad que entrega el 
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA). 
 
Inicialmente, se podrán inscribir empresarios fabricantes de alimentos de los 
departamentos de Valle, Tolima, Huila, Boyacá y Santander como parte de una 
prueba piloto que, tras su validación será replicada en todo el país. 
 
Los empresarios que se vinculen al proyecto se podrán beneficiar gratuitamente 
con asesoría, instrumentos y guías que les permitan cumplir con la normatividad 
en temas relacionados con aseguramiento de la calidad, mejoramiento de los 
procesos, normas sanitarias y el trámite de registros y permisos sanitarios para ser 
más competitivos, mejorar el estatus sanitario de sus productos y proteger la salud 
de sus consumidores. 
 
ANÁLISIS DEL PRECIO DE LA COMPETENCIA 
 
La competencia maneja diferentes precios así: 
 
Cámara de Comercio de Pereira: $1.800.000 por asesoría 
 
Fundación Universitaria del Área Andina: $100.000 de inscripción 








El costo total del curso por persona tendrá un valor de $800.000 (4 MODULOS), 
similar al precio que manejan los cursos de idiomas por nivel. En este valor se 
incluyen textos de lectura y herramientas para que la capacitación sea más 
efectiva y eficiente, la matricula tiene un costo de $45.000. Los otros servicios que 
brinda la institución tienen precios variables dependiendo de la exigencia que 
tenga la labor a realizar o la investigación a desarrollar. 
 
1.4 CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
INEDEV prestara los servicios del curso directamente a las personas ya que 
cuenta con profesores de planta sin necesidad de intermediarios, ya que el curso 




 Se realizarán cuñas radiales que inviten a los oyentes a conocer la institución 
y buscando generar una recordación por parte de los interesados en la 
capacitación. Estas cuñas se hará tres veces al día en horas pico donde hayan la 
mayor cantidad de oyentes buscando de esta manera maximizar la influencia de la 
publicidad. 
 
 Se tendrá un portafolio de servicios, donde se explicará de forma amplia los 
servicios que presta INEDEV y los casos de éxito que se irán obteniendo al brindar 
esta capacitación. Este portafolio de servicios será distribuido a grandes empresas 
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que tengan un importante número de vendedores o personas interesadas en esta 
capacitación. 
 
 Aviso publicitario en periódicos de las ciudades de Pereira, Manizales y 
Armenia los días viernes, sábado y domingo, días en que se venden la mayor 
cantidad de periódicos y donde el aviso publicitario puede ser más efectivo y llegar 
a un mayor número de personas. Este aviso tendrá los colores institucionales y un 
mensaje contundente buscando captar la atención de posibles clientes. 
 
 Tarjetas de presentación: tendrán un diseño innovador además contarán con 
la información necesaria para que los clientes conozcan al personal y serán 
suministradas a los empleados del instituto para que se den a conocer.  
 
 La empresa contara con hojas de papel y sobres membreteados con los 
símbolos del instituto, para lograr que todos sus trámites se realicen con total 
confianza y seguridad. 
 
 INEDEV contará con una página WEB la cual brindará información 
institucional y de todos los servicios que se prestan al igual que las hojas de vida 
















MATRIZ DE MACROLOCALIZACION 
  CUBA CENTRO DOSQUEBRADAS 
1 Transporte 7 8 6 
2 Mano de obra 5 7 5 
3 Insumos 7 8 7 
4 Servicios públicos 8 8 7 
5 Arrendamiento 9 6 8 
6 Sitios de parqueo 5 8 5 
7 Comunicación 7 9 7 
8 Vías de acceso 6 7 5 
9 Instalaciones físicas 7 9 7 
10 Ubicación de usuarios 5 8 5 
 
Se observa que en la matriz de macrolocalizacion la localidad del centro es la 
mejor calificada en los diferentes ítems. 
 
- Se puede analizar que en el ítem de transporte se lleva una calificación de 8 
frente a las demás siendo el centro un lugar donde se puede conseguir trasporte 
ya que es una zona muy concurrida. 
 
- En mano de obra de igual manera se lleva la ventaja ya que esta se puede 
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conseguir de manera más fácil puesto que es una zona muy central. 
 
- Insumos, se analiza que está muy apretada la calificación ya que en las 3 
zonas existe un muy buen mercado para adquirir estos. 
 
- Los servicios públicos las 3 zonas están con buenas calificaciones ya que 
ambas cuentan plantas de energía que manejan precios equitativos para cada 
zona. 
 
- Se puede notar que arrendamiento tiene calificación baja puesto que en la 
zona del centro existen locales de valores altos a comparación de cuba y 
Dosquebradas. 
 
- Esta zona cuenta con mejores sitios de parqueo ya que es una zona muy 
comercial. 
 
- Por ser una zona tan comercial por ende tiene buena comunicación. 
 
- En las vías de acceso se pelean entre si ya que el centro por los mismos 
trancones hace que sea difícil y las otras por sus mismas vías tan deterioradas. 
 
- Efectivamente se pueden adquirir mejores instalaciones en la zona del centro 
por ser tan apetecida por grandes empresas. 
 
- La mayoría de los usuarios están ubicados en la zona central y los que están 
en zonas aledañas de todas maneras les quedaría de manera más fácil para 
llegar. 
 
INEDEV (Institución educativa para el desarrollo de vendedores) estará ubicada 
en el centro de la ciudad de Pereira, en donde será de fácil acceso y ubicación 
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para todas las personas que estén interesadas en el curso. También se escoge el 
centro debido a la facilidad de adquirir transporte. Punto relevante para la 
















Carrera 8° con Calle 23 Esquina, segundo piso. 
 
INEDEV ofrecerá su servicio de capacitación a todas las personas que cumplan 
con el perfil exigido por la institución.  
 
Que sean personas que de manera directa o indirecta estén relacionados con el 
tema de ventas en empresas o emprendedores que vean en esta capacitación la 
oportunidad de obtener un crecimiento empresarial.  
 
Al estar la sede ubicada en la ciudad de Pereira será de mayor acceso para 








Figura 1. Distribución de planta de INEDEV S.A  
 
 
INEDEV S.A contará con dos salones para brindar las capacitaciones que se 
realicen en la institución, una recepción donde podrán ubicarse los alumnos antes 
de iniciar o terminar las clases. La secretaría tendrá un espacio adecuado para 
que los estudiantes resuelvan toda duda o inquietud que tengan. La sala de 
profesores contará con unos cubículos para separar y poder así tener mayor 
privacidad y un espacio propio dentro de la institución. Al ser mixta cuenta con 
baños para damas y caballeros respetando así la integridad de los estudiantes. 































productos para alimentarse y serán ofrecidos por el operario del aseo. Por último 
la rectoría tendrá un espacio amplio para todas las reuniones y charlas necesarias 
que tenga el rector o vicerrector con las personas que laboran en INEDEV S.A. 
 
2.4 MUEBLES Y EQUIPOS 
 
Los muebles y equipos que se necesitan para el montaje de INEDEV S.A son los 
mismos que comúnmente se observaron en instituciones educativas, colegios y 
universidades. A continuación se propondrá lo que se necesita, una pequeña 
descripción, su precio y el proveedor.  
 
- COMPUTADORES (4): 
 
DESCRIPCION: 
 Procesador INTEL DUAL CORE 2 DUO 1.8 GHZ 
 Mother Board ORIGINAL INTEL D-102 64 Bits DDR-2 
 Disco Duro Sata 160 GB 7200 RPM 
 Memoria DDR -2 512 MB BUS 533 MHZ 
 Quemador DVD 16X LG DOBLE CAPA 
 Caja ATX Lujo Pueros USB Frontales 
 Mouse Optico 
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 Teclado Multimedia 
 Parlantes 
 Tarjeta de Video 32 Mb expandible 128 Mb Integrada 
 Tarjeta de Sonido Integrada 




PROVEEDOR: Compu Software 
Teléfono: 8828010 Fax: 8836234 
Dirección: Centro Comercial Parque Caldas. Local P-8. Manizales 
 




 Viene con dos sistemas: FSK y DTMF es decir que su identificador de 
llamadas es compatible para cualquier ciudad del país. 
 Identificador de llamadas 
 Guarda las llamadas entrantes y llamadas salientes con su tiempo de duración 
y fecha. 
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 Se puede bloquear el número (9) nueve o cero (0) para evitar llamadas a 
celular o larga distancia. 
 Música de llamada en espera con 8 melodías diferentes. 
 16 Sonidos polifónicos diferentes 
 Botón de volumen Alto-Bajo. 
 Función de calculadora. 
 Entrada para adaptador de corriente eléctrica. 











 Impresiones en alta resolución. 
 Identificador de llamadas. 
 Timbres distintivos para algunos números en especial, recibe fax de manera 
automática cuando no hay nadie para recibirlos. 
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 Función de copiadora. 
 Sistema de marcación con un solo toque para 10 números favoritos. 
 Directorio telefónico con capacidad para 80 números. 
 Multitransmisión para enviar a varios destinos rápidamente. 






Dirección: Clle 20 Nro 19-16. Manizales 
 




 Procesador intel core 2 duo o doble nucleo 2 x 2 ghz 
 Mayor eficiencia y velocidad *el poder de 2 nucleos* 
 2mb cache/667mhz bus 
 Memoria ram 2 Gb ddr2 maxima velocidad!!! 
66 
 Quemador dvd doble capa 8x (quema dvd de 8,5g) 
 Disco duro sata 160 Gb 
 Windows  Vista licenciado 
 Camara web 1,3mp integrada 
 Pantalla ancha 15,4" pulgadas 




PROVEEDOR: Compu Software 
Teléfono: 8828010 
Fax: 8836234 
Dirección: Centro Comercial Parque Caldas. Local P-8. Manizales 
 
- IMPRESORAS (2): 
 
DESCRIPCIÓN: 
 Funciones Impresión, escaneo y fotocopia a color 
 Garantía 1 año de garantía limitada respaldada por Servicios y soporte de HP 
 Velocidad de impresión borrador negro/color Hasta 20 ppm en negro y 14 ppm 
en color 
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 Velocidad de impresión normal negro/color Hasta 7 ppm en negro y 2,9 ppm 
en color 
 Velocidad de impresión borrador, foto de 10x15 cm 44 segundos 
 Velocidad de impresión óptima, foto de 10x15 cm 120 segundos 
 Resolución 1200 dpi 
 Resolución color Hasta 4800 dpi optimizados color y 1200 dpi de entrada 
 Tipos de materiales de impresión Papel (de inyección de tinta, fotográfico, 
común), sobres, etiquetas, tarjetas, transparencias, estampados, papeles HP 
premium 
 Cartuchos de impresión stándar 2 (uno negro y uno tricolor) 
 Conectividad Un puerto USB 
 Memoria stándar 32 MB 
 Compatibilidad Windows 98, 98 SE, 2000, Me, XP Home, XP Professional; 
Mac OS X v 10.3.9, 10.4 
 Compatibilidad con Mac Sí 
 Tecnología Thermal Inkjet 
 Software incluido HP Photosmart Essential Software, HP Photosmart Express 
 Velocidad de copiado máximo en negro 20 cpm 
 Velocidad de copiado máximo en color 14 cpm 
 Tipo de escaneo Cama plana 
 Resolución de escaneo mejorada Hasta 19.200 dpi mejorados 
 Consumo de energia 80 watts 
 Fuente de alimentación Voltaje de entrada de 100 a 240 VAC (50/60 Hz, 2 
amp. máximo) 
 Dimensiones 42,6 x 26 x 17 cm 
 Peso 4,7 kg 




PROVEEDOR: Compu Software 
Teléfono: 8828010 
Fax: 8836234 
Dirección: Centro Comercial Parque Caldas. Local P-8. Manizales 
 
- VIDEOPROYECTOR MODELO: PJD5122 
 
DESCRIPCIÓN: 
 Brillo de imagen: 2500 ANSI lumens 
 Contraste: 2800:1 
 Distancia de proyección: 1.2 a 11.3 m 
 Tamaño de la imagen: 0.76 a 7.62 m 
 Sincronización Vertical: 31 - 100 KHz 
 Sincronización Horizontal: 48 - 120 H 
 Nivel de ruido del ventilador: 32 db 
 Zoom óptico: 1.1x 
 Formatos de video analogo: PAL, NTSC 
 Ciclo de vida de la lampara: 4000 horas 
 Ciclo de vida de la lampara(modo economico): 6000 horasN 
 Número de lamparas: 1 




PROVEEDOR: Compu Software 
Teléfono: 8828010 
Fax: 8836234 
Dirección: Centro Comercial Parque Caldas. Local P-8. Manizales 
 










Tel.: (57 1) 205 0186 - 205 1615 - 767 6761  
Fax: (57 1) 205 0887 
Dirección: Av. Carrera 24 No. 45 - 47 sur Zona Industrial Tunal  
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- ESCRITORIOS (5) 
 
DESCRIPCIÓN: 
 Puesto de trabajo en L  
 Una silla tipo gerente 






Tel.: (57 1) 205 0186 - 205 1615 - 767 6761  
Fax: (57 1) 205 0887 









3. FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA Y JURÍDICA 
 
NOMBRE DE LA EMPRESA 
 
El nombre de la institución educativa que brindará la capacitación para los  
vendedores será INEDEV (Institución Educativa para el desarrollo de vendedores) 
porque se pretende que el cliente la identifique como una entidad en la que puede 
desarrollar conocimientos teóricos y prácticos acerca de estrategias, metodologías 
y generación de ventas que aporten para el desarrollo organizacional y el 




Personas entre 18 y 60 años  deseosos de obtener conocimiento en estrategias de 
ventas y en búsqueda de desarrollo organizacional por medio de adquisición y 
fidelización de nuevos clientes.  
 
La principal herramienta será la programación neurolingüística como estrategia 
para la formación de un vendedor íntegro y capaz de realizar negociaciones 




El slogan es “Logrando el desarrollo del vendedor”, con el cual quiere mostrar que 
con el curso en ventas se desarrollará la aptitud y capacidad de realizar ventas y 
obtener el conocimiento del cliente por medio de la programación neurolingüística 
que aporte al participante del curso herramientas diferenciadoras frente a otros 







COLORES DE LA INSTITUCIÓN 
 
BLANCO: Representa la seriedad con la que trabaja INEDEV (Instituto educativo 
para el Desarrollo de Vendedores) y la transparencia en la prestación de los 
servicios educativos. 
 
AZUL: Representa la lealtad, la confianza, la sabiduría, la inteligencia, la fe, la 
verdad para hacer un Institución Educativa que tiene como fin el desarrollo 
personal y profesional de los interesados en el curso.  
 
3.1 TIPO DE SOCIEDAD: SOCIEDAD ANÓNIMA 
 
La Institución Educativa para el desarrollo de vendedores “INEDEV” será de tipo 
de  Sociedad Anónima” y por esto tendrá los siguientes requisitos: 
 
1. Se constituye por escritura pública, la cual debe inscribirse en el registro 
mercantil de la Cámara de Comercio, con jurisdicción en el lugar donde la 
LOGRANDO EL DESARROLLO DEL VENDEDOR 
 
73 
sociedad tenga ubicado su domicilio social principal 
 
2. No podrá constituirse ni funcionar con menos de cinco accionistas. 
 
3. La denominación social debe ir seguida de las palabras “sociedad anónima” o 
de las letras “S. A.”. 
 
4. El capital se encuentra dividido en acciones de igual valor que se representan 
en títulos negociables. 
 
5. En el momento en que se constituya la sociedad, debe suscribirse no menos 
del cincuenta por ciento del capital autorizado y pagarse no menos de la tercera 
parte del valor de cada acción de capital que se suscriba. En el momento de 
señalarse el capital autorizado, debe indicarse el monto del capital suscrito y 
pagado.  
 
6. Las acciones son indivisibles. 
 
7. Cada acción confiere a su propietario determinados derechos, entre los cuales 
están, el de participar en las deliberaciones de la asamblea general de accionistas 
y votar en ella; el de inspeccionar los libros y papeles del comerciante dentro de 
los quince hábiles anteriores a las reuniones de la asamblea y el de negociar 
libremente las acciones a menos que se encuentre estipulado el derecho de 
preferencia a favor de la sociedad o de los accionistas o de ambos. 
 
8. Las acciones de la compañía pueden ser ordinarias o privilegiadas. 
 
9. Las acciones no suscritas en el acto de constitución de la compañía y las que 
emita posteriormente la sociedad se colocan de acuerdo con un reglamento de 
suscripción de acciones elaborado previamente.  
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10. La sociedad podrá adquirir sus propias acciones, si lo aprueba la asamblea 
general de accionistas, con el voto favorable de la mayoría ordinaria. 
 
11.  El pago de las acciones puede realizarse con bienes distintos al dinero, para 
lo cual debe realizarse el correspondiente avalúo. 
 
12. A cada suscriptor de acciones se le expide un título o títulos que justifiquen su 
calidad de tal.  
 
13. Las acciones son libremente negociables, salvo excepciones legales. 
 
14. El máximo órgano social lo constituye la Asamblea General de Accionistas 
reunido con el quórum y en las condiciones previstas en los estatutos. 
 
15. Las reformas estatutarias se aprueban por la asamblea general con el voto de 
la mayoría de las acciones presentes o debidamente representadas.  
 
16.  La sociedad deberá tener un Junta Directiva, constituida con no menos de 
tres miembros y cada uno de ellos tendrá un suplente, los cuales sean elegidos 
por el sistema del cociente electoral. 
 
17. La compañía tendrá por lo menos un representante legal con uno o más 
suplentes, nombrados por la Junta Directiva, salvo que se defiera ese 
nombramiento en el Máximo Órgano Social. 
 
18. Por lo menos una vez al año, el treinta y uno de diciembre, la sociedad deberá 
cortar todas sus cuentas y producir el inventario y el balance general de sus 
negocios.  
 
19. Debe constituir una reserva legal que ascenderá por lo menos al cincuenta por 
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ciento del capital suscrito, formada con el diez por ciento de las utilidades liquidas 
de cada ejercicio.  
 
20. La sociedad se disolverá por las causales generales de disolución y por las 
especiales establecidas para ese tipo de compañía, entre las cuales tiene la 
ocurrencia de pérdidas que reduzcan el patrimonio neto por debajo del cincuenta 
por ciento del capital suscrito y la pertenencia del noventa y cinco por ciento o más 
de las acciones suscritas a un solo accionista2. 
 
3.2 PLANEACIÓN ESTRATEGICA 
 
MISIÓN 
Buscar el mejoramiento de los índices de desarrollo y competitividad 
organizacional a través de la consolidación y conformación de un sistema 
educativo con estrategias innovadoras en ventas. 
 
VISIÓN 
En un plazo de cinco años llegar a ser conocidos como la organización que 
proporciona y brinda la mejor y más efectiva capacitación en ventas y haber 
generado un crecimiento y desarrollo en la  economía nacional a través de la 




 Calidad: Para lograr la mayor satisfacción de los estudiantes, se realizó un 
trabajo de una manera eficaz, ofreciéndoles una capacitación acorde con las 
necesidades del mercado. 
 
                                                             
2
 La Sociedad Anónima-Trámite y normas aplicables. Página de: Superintendencia de Sociedades. 
http://www.supersociedades.gov.co/ss/drvisapi.dll?MIval=sec&dir=45&id=5922. Consultado: Mayo 
de 2008 
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 Responsabilidad: Cumplir a cabalidad con todos los compromisos, trabajando 
con perseverancia para satisfacer las necesidades y deseos de los estudiantes. 
 
 Trabajo en equipo: Se valora y se apoya el trabajo del departamento de 
recurso humano y se trabaja en conjunto para lograr los mejores resultados. 
 
 Mejoramiento continuo: Se busca día a día crecer a la par con las exigencias 
del medio. Aprender de los aciertos y desaciertos, para que la experiencia sea 
mayor y se vea reflejada en un personal muy capacitado y altamente competitivo. 
 
 Entusiasmo: se trabaja con alegría y convicción, seguros de poder ofrecerles a 
los estudiantes la mejor capacitación que se puede brindar para enfrentar el 
mercado. 
 
 Transparencia e integridad: se procede de acuerdo a los valores y 
convicciones para generar confiabilidad al interior y exterior de la institución 
educativa. 
 
OBJETIVOS CORPORATIVOS  
 
• Desarrollar en las empresas la importancia del proceso de venta como estrategia 
principal y primordial en la búsqueda del desarrollo y crecimiento organizacional. 
 
• Introducir al mercado un método de capacitación que influya directamente en los 
comerciantes, emprendedores y empleados  que tienen a cargo y como función el 
proceso de venta de una organización buscando que sienten con herramientas 
teórico prácticas que ayuden a cumplir su objetivo, la venta.  
 
• Ofrecer un servicio de excelente calidad y que cumpla con las exigencias 
actuales del mercado. 
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3.3 MANUAL DE FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS 
 
Figura 2. Manual de procedimientos  
 
 
SERVICIOS A PRESTAR 
 
Existirá un número de cuenta a nombre de la institución (INEDEV) este con el fin 
de tener un mejor control, EL ESTUDIANTE después de hacer la consignación se 
dirigirá hacia la secretaria donde se le dará un comprobante de inscripción, el cual 
debe ser llenado por el mismo con sus datos personales, deberá agregar dos fotos 
3x4 fondo azul de las cuales una se usara para hacer un carné personal e 
intransferible, el cual lo identifica como perteneciente a la institución y la otra para 
la planilla de control estudiantil, dicho carné deberá ser portado de manera visible 
permanentemente mientras se encuentre en la institución, el estudiante deberá 
tener un compromiso absoluto en asistencia a cada clase, cumplimiento de 
horarios de inicio a fin, material requerido por cada maestro(3) y culminación de 
cada una de las tareas o investigaciones que se necesiten dado el caso, además 
este también debe tener respeto para con sus maestros, compañeros, empleados 
y cuidar de la institución, sus muebles, equipos y sus alrededor, de no ser así el 
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rector se verá en la penosa obligación de expulsar a quien esté afectando el buen 
nombre de la institución(INEDEV). 
 
Nota: Cada uno de los estudiantes sin excepción, deberá cumplir a cabalidad cada 
una de las normas que tendrá dicho establecimiento.  
 
De dar la bienvenida a los estudiantes en una reunión colectiva donde se les dará 
a conocer por medio de folletos:  
 
1) conductas, normas y/o reglamentos (INEDEV) 
2) presentación de slogan 
3) horarios de clase 
4) misión y visión (INEDEV) 
5) objetivos y metas a cumplir a lo largo de cada periodo 
6) se presentará a cada uno de los profesores y asignatura correspondiente 
7) se adquirirá un compromiso con los estudiantes para dar lo mejor de sí, cada 
uno en el papel a desempeñar 
8) información acerca de la página virtual en la cual podrán los estudiantes 
expresar sus insatisfacciones ayudándonos así a mejorar el servicio día a día 
9) participación dinámica para aclarar que es PNL 
10) mapa de las instalaciones y recorrido colectivo. 
 
DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO 
 
INEDEV (Institución Educativa para el desarrollo de vendedores) presta como 
principal servicio la capacitación  para desarrollar al vendedor ideal aprendiendo 
diferentes técnicas basándose en el conocimiento al cliente, inteligencia emocional 
y programación neurolingüística. La capacitación estará dividida en cuatro 
módulos dentro de los cuales habrá tres módulos teóricos y uno práctico los 
cuales buscarán generar al estudiante la capacidad de realizar ventas continuas, 
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fidelizando al cliente e influyendo en su proceso de compra. Los módulos 
contendrán los siguientes temas: 
 
Módulo I: 
 Presentación del curso 
 Oferta y demanda 
 Conocimiento del producto o servicio 
 Conocimiento del consumidor  
 Segmentación del mercado 




 Estrategias de mercadeo 
 Las 4P del mercado: Precio, Producto, Plaza y Promoción 
 Hablar en público 
 Inteligencia emocional. 
 Relaciones interpersonales 
 
Módulo III 
 Programación neurolingüística  
 Estados emocionales del cliente 
 Elementos de comunicación avanzada 
 Toma de decisiones 
 Control emocional. Convertir el miedo en poder 
 Estructura del comportamiento  
 
Módulo IV 
 Práctica en una empresa comercial exitosa. 
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La capacitación será dictada por psicólogos, administradores de empresas, y 
vendedores exitosos, que puedan aportar a partir de su conocimiento y 
experiencia las habilidades necesarias para formar al vendedor ideal, buscando 
desarrollar aptitudes en los estudiantes y pudiendo cumplir con el objetivo de toda 
empresa que es maximizar las ventas. La institución ofrecerá al mercado laboral 
personas capaces, con aptitudes y habilidades en ventas y conocimientos teóricos 
prácticos sobre el tema comercial. 
 
INEDEV brindará también asesorías a empresas que deseen evaluar sus 
procesos de ventas por medio de coaching, realizando seguimiento y 
retroalimentando a sus vendedores buscando realizar un crecimiento empresarial 
y organizacional y generando conocimiento en las habilidades que se requieren 
para lograr la venta y fidelizar al cliente. También realizará mediante su personal 
altamente calificado investigaciones de mercado que ayude a evaluar la 
factibilidad de penetración de nuevos mercados obteniendo información sobre 
proveedores, consumidores, competencia y segmentos del mercado que lleven al 
éxito organizacional.   
 
MANUAL DE FUNCIONES 
 
Junta de socios: 
La junta de socios estará compuesta por todos los socios quienes podrán 
participar en ella por si o mediante apoderado de acuerdo con la ley. La junta de 
socios se reunirá ordinariamente por lo menos una vez al año en la sede del 
domicilio social, en la fecha y hora que se señale en la convocatoria, la cual se 
hará con las previsiones de ley. 
 
Corresponde a la junta de socios: 
 
a) Reformar los estatutos. 
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b) Considerar los informes que sobre la marcha de los negocios sociales le 
representa los administradores. 
 
c) Aprobar o improbar las cuentas, balances e inventarios sociales. 
 
d) Resolver sobre las distribuciones de las utilidades obtenidas o sobre la 
cancelación de las pérdidas de cada ejercicio. 
 
e) Constituir las reservas especiales que estime conveniente de acuerdo con la 
Ley. 
 
f) Decretar la incorporación o la fusión de la sociedad con otra u otras, o la 
transformación de la sociedad en otro tipo de sociedad. 
 
g) Resolver todo lo concerniente a la cesión de cuotas o derechos sociales, la 
admisión de nuevos socios y el retiro o exclusión de ellos. 
 
h) Decretar la disolución anticipada de la sociedad. 
 
Rector: 
Es la persona que llevará la gestión administrativa del Institución Educativa para el 
desarrollo de vendedores INEDEV S.A. 
 
Su labor consistirá en organizar y planear de la mejor manera posible todos los 
aspectos que tienen que ver y que llevarán a un mejor rendimiento y eficacia en la 
labor social de la empresa. 
 
Corresponde al rector: 
 
1) Ejecutar las determinaciones de la junta de socios y presidir sus reuniones. 
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2) Crear los cargos que sean indispensables para el funcionamiento de la 
sociedad. Nombrar y remover los empleados bajo su dependencia y velar porque 
cumplan sus deberes. 
 
3) Constituir los apoderados judiciales y extrajudiciales que estime necesarios 
para representar a la sociedad, delegarles las facultades que a bien tenga.  
 
4) Celebrar los actos y contratos necesarios para el desarrollo del objeto social. 
 
5) Cuidar el recaudo e inversión de los fondos de la sociedad. 
 
6) Elaborar y presentar a la junta de socios los correspondientes informes. 
 
7) Convocar a la junta de socios. 
 
8) Promover y sostener toda clase de juicios, gestiones o reclamaciones 
necesarias para la defensa de los intereses sociales. 
 
9) Cumplir las demás funciones que le asigne la junta de socios y las que por la 
naturaleza del cargo le corresponden de acuerdo con las leyes  y con los 
estatutos. 
 
En desarrollo de sus funciones el gerente podrá comprar, vender, contratar, 
tramitar, nombrar apoderados judiciales o extrajudiciales, comprometer, arbitrar, 
compensar, desistir, confundir, novar, interponer toda clase de recursos, 
comparecer en los juicios que promueva contra la sociedad o que deba ella 
promover, recibir dinero en mutuo, celebrar el contrato de cambio en todas sus 
manifestaciones, firmar letras, pagarés, cheques, ejecutar préstamos bancarios, 
girar cheques libranzas, pagarés y toda clase de títulos valores, así como 
negociarlos, aceptarlos, endosarlos, tenerlos, prestarlos, cobrarlos, pagarlos, 
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exigir, cobrar y percibir cualquier cantidad de dinero que se adeude a la sociedad 
o que ella tenga derecho u obligación de cobrar, condonar deudas y en fin 
desarrollar todas las actividades que el desempeño de su cargo y el logro de su 
objeto social requieran. 
 
Vicerrector: 
Estará encargado de revisar y actualizar constantemente las capacitaciones 
ofrecidas por INEDEV, así como la búsqueda, evaluación y seguimiento del 
personal docente verificando su desempeño en la labor académica. Actualizar el 
plan académico de acuerdo a las necesidades del mercado y consecución de 
empresas donde los estudiantes puedan  realizar su práctica de ventas. También 
tiene a cargo la dirección académica. Atenderá los asuntos que no pueda 
solucionar el relacionista público. A demás tendrá la labor de reemplazar al Rector 
cuando se encuentre ausente. 
 
Secretaria (Rectoría): 
Se encargará de recibir las llamadas y pasarlas al área a la que va dirigida, 
mantendrá al día la agenda del rector, creará cartas de respuesta, organizará el 
programa de trabajo y recibirá los documentos que llegan. Atenderá a los 
estudiantes recibiendo las quejas, reclamos y solicitudes dándolas a conocer en 




Será el encargado de realizar la búsqueda mediante una base de datos y visitando 
empresas, universidades y negocios de nuevos clientes y estudiantes que estén 
interesados en obtener el servicio ofrecido por INEDEV. También se encargará de 
atender y recibir las llamadas de los clientes que tengan dudas e inquietudes 
acerca del servicio que presta la institución y recibirá los documentos que 
entregan los clientes. 
84 
Tesorero: 
Planificará, preverá, organizará, ejecutará y solucionará toda la problemática 
financiera. Propenderá a que la organización garantice su existencia en el corto, 
mediano y largo plazo. Elaborará Estados Financieros e informes relacionados 
tomando en cuenta el marco normativo legal y tributario de la entidad. Asesorará y 
prestará servicios de consultoría a los clientes. 
 
Profesores (3): 
El grupo de profesores será el encargado de capacitar, instruir y desarrollar en los 
estudiantes las capacidades y habilidades necesarias para el desarrollo y 
generación de ventas a través de la programación Neurolingüística. Serán ellos 
quienes deben buscar la satisfacción del estudiante, factor determinante para que 
terminen el curso y puedan así obtener el conocimiento necesario para ser 
competitivos en el mercado. También tienen como función el prepararse y 
actualizarse para que sus clases sean diferenciadoras frente a la competencia y 
que las estrategias que utilicen para transmitir la información del curso sea 
innovadora y adecuada para el grado de instrucción que se está brindando.  
 
Operario de limpieza: 
Estará encargado de la limpieza e higiene del local su labor es continua y estará 
estructurada por áreas definidas en las cuales deberá no solo limpiar sino también 
mantenerlo en buen estado e informará de cualquier deterioro en la infraestructura 
o en la maquinaria o equipo de la empresa, también será encargado del 
mantenimiento de los baños. 
 




 Edad: de 30 a 40 años. 
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 Estudios: Administrador(a) de empresas. Posgrado en áreas de educación 
 Experiencia mínima: 3 años con Instituciones educativas. 




 Edad: 25 a 40 años. 
 Estudios: Mercadeo Nacional e internacional o Administración de empresas. 
 Experiencia mínima: 3 años con empresas comerciales. 




 Edad: 22 a 40 años. 
 Estudios: Relacionados con secretariado. 
 Experiencia mínima: 2 años. 




 Edad: 25 a 40 años. 
 Estudios: Relaciones públicas. 
 Experiencia mínima: 4 años. 




 Edad: 20 a 30 años. 
 Estudios: Técnico en contaduría. 
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 Experiencia mínima: 2 años. 




Para lograr que la capacitación pueda tener temas, tópicos e instrucciones en las 
áreas de mercadeo, psicología y administración, se hace necesario contratar a 
tres profesores con conocimientos y experiencia en estos tipos de temas. A 
continuación se dará el perfil de cada uno de ellos: 
 
Profesor área psicología: 
 
 Edad: 25 a 35 años. 
 Estudios: Psicología con posgrado en programación neurolingüística. 
 Experiencia mínima: 2 años en el área de la docencia. 
 Idiomas: Español. 
 
Profesor área de mercadeo: 
 
 Edad: 25 a 35 años. 
 Estudios: Mercadeo internacional. 
 Experiencia mínima: 2 años en el área de la docencia. 
 Idiomas: Español. 
 
Profesor área Administración: 
 
 Edad: 25 a 35 años. 
 Estudios: Administrador de empresas. 
 Experiencia mínima: 5 años en el área comercial y ventas. 
87 
 Idiomas: Español. 
 
OPERARIO DE LIMPIEZA: 
 
 Edad: 20 a 40 años. 
 Estudios: Bachiller. 
 Experiencia mínima: 6 meses. 
 Idiomas: Español. 
 
Figura 3. Organigrama 
 
 















TIPO DE CONTRATACIÓN 
 
El contrato del Rector y el Vicerrector es fijo a tres meses durante seis meses. 
Pasado este lapso de tiempo se volverá indefinido. El contrato del tesorero y 
Relacionista Público será fijo durante seis meses, este lapso de tiempo servirá 
como período de prueba; al finalizar los seis meses se decidirá si se contrata 
indefinidamente o se le renueva. 
 
El contrato de la secretaria, y el operario de aseo serán fijos y se renovarán cada 
tres meses. 
 
El contrato de los profesores será por prestación de servicio y se les renovará 
semestralmente evaluando su desempeño, capacidad y adecuada realización de 




Para que el personal posea sentido de pertenencia hacia la empresa, se harán 
una serie de motivaciones por medio de seminarios y charlas, además que cada 
mes se le hará un reconocimiento al empleado de la empresa que mejor se haya 
desempeñado dándole un porcentaje más del salario que recibe; todas estas 
motivaciones se harán con el fin de que todos los empleados sientan deseos de 
dar a INEDEV S.A. lo mejor de sí mismos y así hacer que ésta sea una gran 
Institución. 
 
Los empleados tendrán derecho a un período de vacaciones cada seis meses, a 





4. ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio financiero es necesario para comprobar la viabilidad del proyecto que se 
ha venido planteando desde un punto de vista monetario, en éste se recopila 
información de los cálculos realizados en los anteriores estudios y se agrega más 
información de modo que arroje la utilidad o pérdida del proyecto bajo las 
condiciones planteadas, para este fin se tendrá constantemente en cuenta los 
datos encontrados en las tablas macroeconómicas proyectadas por el grupo 
Bancolombia, las cuales servirán para realizar las proyecciones del presupuesto 
requerido para el funcionamiento de INEDEV.  
 
Tablas Macroeconómicas Proyectadas; investigaciones económicas y 
estrategia, Grupo Bancolombia 
 
Tabla 23. Macroeconómicos proyectados 
 
2013 2014 2015 2016 2017 
IPC 3,24% 3,09% 2,95% 2,82% 2,70% 
IPP 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 
PIB 4,85% 4,63% 4,58% 4,56% 4,47% 
Fuente: Grupo Bancolombia.  
 
Inversión; en las siguientes tablas se presentan los gastos pre operativos y la 
inversión requerida para la puesta en marcha de Inedev dado que se constituirá 
como Sociedad Anónima. 
 
Tabla 24. Inversión requerida INEDEV SA 
K Autorizado  $        200.000.000  
 
K Suscrito  $        100.000.000  
 
K pagado (min)  $          33.333.333  
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INVERSION  VALOR 
Gastos Pre operativos 
Constitución de Sociedad 
Matricula establecimiento 95.000 
Impuesto de Registro (0,7% KS) 730.000 
Publicidad 2.040.000 
Adecuaciones 16.166.563 
TOTAL   19.031.563 
INVERSION  VALOR 
Efectivo 20.000.000 
Maquinaria y equipo 7.970.000 
Muebles y Enseres 7.354.850 
TOTAL   35.324.850 
 
Maquinaria y Equipo - Muebles y Enseres; en estas se describen los recursos 
necesarios para la operación de la institución adscritos a estas cuentas contables, 
dícese de la cantidad necesaria de acuerdo a nómina, servicios y capacidad física.  
 
Tabla 25. Muebles y enseres administrativos 
ARTICULO CANTIDAD Vlr. UNITARIO TOTAL 
Escritorio  5 870.000 4.350.000 
Teléfono 3 54.950 164.850 
TOTAL 4.514.850 
 
Tabla 26. Muebles y enseres operacionales 
ARTICULO CANTIDAD Vlr. UNITARIO TOTAL 
Tablero acrílico borrable 2 70.000 140.000 
Sillas estudiantes 30 90.000 2.700.000 
TOTAL 2.840.000 
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Tabla 27. Equipos de oficina administrativos 
ARTICULO CANTIDAD Vlr. UNITARIO TOTAL Año 4 
Impresora Multifuncional 2 175.000 350.000 360.325 
Computador Oficina 4 1.250.000 5.000.000 5.147.500 
Fax 1 105.000 105.000 108.098 
TOTAL 5.350.000 5.507.825 
 
Tabla 28. Maquinaria y equipo operacional 
ARTICULO CANTIDAD Vlr. UNITARIO TOTAL Año 4 
Video Proyector 1 1.170.000 1.170.000 0 
Computador portátil 1 1.450.000 1.450.000 1.492.775 
TOTAL 2.620.000 1.492.775 
 
Calculo de la demanda y Presupuesto de Ventas 
 
Este presupuesto presenta el pronóstico de las ventas de la empresa, tiene como 
prioridad determinar el nivel de ventas real proyectado por la empresa basados en 
la demanda existente extraída de la encuesta realizada; es de suma importancia 
dentro de los cálculos financieros requeridos ya que por medio de esta proyección 
se puede observar si la empresa cubre o no los gastos y costos de operación que 
esta conlleva por medio de las ventas siendo este el primer filtro que asegure al 




Tabla 29. Cálculo de la demanda 
Calculo de la demanda INEDEV S.A 
(Aceptación de empresas comerciales de Pereira) 
  % Población 
  
Empresas comerciales constituidas 
en Pereira 
                 14.289                   100  
Aceptación: 75 % encuestados 
(E=10%) 
                   9.288                     65  
MERCADO TOTAL 








                                                  9.288                           5              46.439  
CAPACIDAD FISICA INSTALADA 
Horarios Disponibles por 
Preferencias de Usuarios 
 Max de Grupos 
a Atender 
Simultáneamente  











por Año)  






de Curso de 
PNL  






    
Duración de cada Modulo 80 horas (2 meses) 
     Intensidad horaria semanal  10 horas 
     
Total horas presenciales 240 horas 
     
Tiempo presencial (meses) 6 meses 
     
 Total horas curso para certificación 320 horas 
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Proyección de ventas 
 
La proyección de las ventas anuales según el dato del producto interno bruto (PIB) de la tabla de Macroeconómicos 
Proyectados del Grupo Bancolombia mostrando un incremento año a año el cual contrarresta el incremento que 
sufren los costos y gastos a causa de la inflación. 
 
Tabla 30. Presupuesto de ventas 
Proyección Ventas a 5 años 
(cifras en pesos) 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 
    
480.000.000    
    
503.280.000    
    
526.581.864    
    
550.699.313    
       
575.811.202    
       
601.549.963    
Incremento en precios según PIB proyectado 
 
Presupuesto de Costos y Gastos  
 
Se requiere conocer previamente los costos y gastos en los que incurrirá la empresa desde el momento de su 
concepción de la manera más detallada posible con el fin de poder visualizar el equilibrio necesario entre estos y las 
ventas para asegurar así la sostenibilidad preliminar de la empresa. 
 
Gastos; presenta los gastos calculados para Inedev S.A 
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Tabla 31. Costos - gastos acumulados 
Implementos e insumos de Aseo 
 
CONCEPTO CANTIDAD Vlr. UNITARIO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 
Implementos e insumos de Aseo 12 150.000 1.800.000 1.858.320 1.918.530 1.980.690 2.044.864 
 
TOTAL 1.800.000 1.858.320 1.918.530 1.980.690 2.044.864 
 
                  
Dotación Uniformes Personal Aseo 
 CONCEPTO CANTIDAD Vlr. UNITARIO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 
Dotación Uniformes Personal 
Directo 1 
100.000 100.000 103.400 106.916 110.551 114.309 
 
TOTAL 100.000 103.400 106.916 110.551 114.309 
 
         
Papelería Administrativa: 
 
ARTICULO CANTIDAD Vlr. UNITARIO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 
Papelería: Clip metálico, 
carpetas, chinches, hojas tamaño 
carta y oficio, lápices, lapiceros, 
huellero y tinta para impresoras.* 
N/A 100.000 1.200.000 1.238.880 1.277.161 1.314.838 1.351.916 
 
Cosedora 5 10.000 50.000 51.620 53.215 54.785 56.330 
 
Perforadora 5 3.500 17.500 18.067 18.625 19.175 19.715 
 
Quita Ganchos 5 2.300 11.500 11.873 12.239 12.601 12.956 
 
Sello fechador e Institucional 3 10.000 30.000 30.972 31.929 32.871 33.798 
 
Calculadora 3 10.000 30.000 30.972 31.929 32.871 33.798 
 
TOTAL 1.339.000 1.382.384 1.425.099 1.467.140 1.508.513 
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Papelería y Consumibles Operacionales: 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 
Papelería: Clip metálico, 
carpetas, chinches, cuaderno 
de notas, lápices, lapiceros. * 
N/A 40.000 480.000 496.320 513.195 530.644 548.685 567.341 
Marcadores tablero 36 1.500 54.000 55.836 57.734 59.697 61.727 63.826 
Borrador tablero 9 2.500 22.500 23.265 24.056 24.874 25.720 26.594 
TOTAL 556.500 575.421 594.985 615.215 636.132 657.761 
* Consumo mensual Incremento en precios según IPP proyectado 
Nota: Datos obtenidos de mercado libre, Éxito, Makro, Home Center, 
Carrefour.      
 
Tabla 32. Proyecciones 
Proyección costos indirectos de fabricación (Servicios Públicos): 
Descripción ítem Valor mensual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Aseo       135.000         1.620.000  1.672.488 1.724.168 1.775.031 1.825.087 
Energía       200.000         2.400.000  2.477.760 2.554.323 2.629.675 2.703.832 
Acueducto       100.000         1.200.000  1.238.880 1.277.161 1.314.838 1.351.916 
Teléfono e internet(dos líneas telefónicas e 
internet inalámbrico) 
      170.000         2.040.000  2.106.096 2.171.174 2.235.224 2.298.257 
TOTAL 605.000 7.260.000 7.495.224 7.726.826 7.954.768 8.179.092 
Incremento en precios según IPC proyectado 
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Proyección gastos generales (Arrendamiento): 
Descripción ítem Valor mensual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Arrendamiento    5.000.000       60.000.000  61.944.000 63.858.070 65.741.883 67.595.804 
TOTAL 5.000.000 60.000.000 61.944.000 63.858.070 65.741.883 67.595.804 
Incremento en precios según IPC proyectado 
  
     Proyección Costos Publicitarios: 
Medio Año Base Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Radio   4.080.000 4.212.192 4.342.349 4.470.448 4.596.515 
Periódico   3.250.000 3.355.300 3.458.979 3.561.019 3.661.439 
Volantes   150.000 154.860 159.877 165.057 170.405 
Valla publicitaria 2.040.000           
Aviso en Latón   250.000 258.100 266.075 273.925 281.649 
Creación Pagina Web   800.000 825.920 851.441 876.558 901.277 
TOTAL $ 2.040.000 $ 8.530.000 $ 8.806.372 $ 9.202.659 $ 9.616.778 
$ 
10.049.533 
Incremento en precios según IPC proyectado 
 
Presupuesto de Mano de Obra 
 
Salarios o Nomina de Mano de Obra Directa e Indirecta, para llevar a cabo la idea de negocio, se debe calcular 
el personal necesario para su administración y operación lo cual se realizó con la siguiente información:  
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La liquidación mensual de nómina por cargos, la proyección anual por cargos y la proyección anual por número de 
empleados. 
 





















Rector 3.000.000   
                    
-      
255.000 348.900 250.000 250.000 2.500 125.000 60.000 90.000 120.000 15.660 4.517.060 
Vicerector 2.000.000   
                    
-      
170.000 232.600 166.667 166.667 1.667 83.333 40.000 60.000 80.000 10.440 3.011.373 
Tesorero 1.200.000   
                    
-      
102.000 139.560 100.000 100.000 1.000 50.000 24.000 36.000 48.000 6.264 1.806.824 
Relacionista 
Publico 
1.000.000   
           
67.800    
85.000 116.300 88.983 88.983 890 41.667 20.000 30.000 40.000 5.220 1.584.843 
Profesores 1.000.000   
                    
-      
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.000.000 
Secretaria 650.000   
           
67.800    
55.250 75.595 59.817 59.817 598 27.083 13.000 19.500 26.000 3.393 1.057.853 
Operario de 
limpieza 
566.700   
           
67.800    
48.170 65.907 52.875 52.875 529 23.613 11.334 17.001 22.668 2.958 932.429 
TOTAL 9.416.700 203.400 715.420 978.862 718.342 718.342 7.183 350.696 168.334 
252.50
1 336.668 43.935 4.493.682 
Incremento en precios según IPC 
proyectado 
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Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 
Rector 4.517.060   54.204.720   55.960.953   57.690.146   59.392.006   61.066.860   62.715.665   
Vicerrector 3.011.373   36.136.480   37.307.302   38.460.098   39.594.670   40.711.240   41.810.444   
Tesorero 1.806.824   21.681.888   22.384.381   23.076.059   23.756.802   24.426.744   25.086.266   
Relacionista Publico 1.584.843   19.018.118   19.634.305   20.241.005   20.838.115   21.425.750   22.004.245   
Profesores 1.000.000   12.000.000   12.388.800   12.771.614   13.148.377   13.519.161   13.884.178   
Secretaria 1.057.853   12.694.234   13.105.527   13.510.488   13.909.047   14.301.283   14.687.417   
Operario de limpieza 932.429   11.189.150   11.551.678   11.908.625   12.259.929   12.605.659   12.946.012   
TOTAL 13.910.382 166.924.590 172.332.946 177.658.034 182.898.946 188.056.697 193.134.227 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 
MANO DE OBRA INDIRECTA 
Rector 1 54.204.720   55.960.953   57.690.146   59.392.006   61.066.860   62.715.665   
Vicerrector 1 36.136.480   37.307.302   38.460.098   39.594.670   40.711.240   41.810.444   
Tesorero 1 21.681.888   22.384.381   23.076.059   23.756.802   24.426.744   25.086.266   
Relacionista Publico 1 19.018.118   19.634.305   20.241.005   20.838.115   21.425.750   22.004.245   
Secretaria 1 12.694.234   13.105.527   13.510.488   13.909.047   14.301.283   14.687.417   
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Operario de limpieza 1 11.189.150   11.551.678   11.908.625   12.259.929   12.605.659   12.946.012   
TOTAL MANO DE 
OBRA INDIRECTA 
6   154.924.590   159.944.146   164.886.420   169.750.570   174.537.536   179.250.049   
MANO DE OBRA DIRECTA 
Profesores 3 36.000.000   37.166.400   38.314.842   39.445.130   40.557.482   41.652.534   
TOTAL MANO DE 
OBRA DIRECTA 
3 36.000.000 37.166.400 38.314.842 39.445.130 40.557.482 41.652.534 
TOTAL NOMINA 9 190.924.590 197.110.546 203.201.262 209.195.699 215.095.018 220.902.584 
 
Depreciaciones 
Por medio de la depreciación se da a conocer de manera imaginaria el desgaste que sufre un activo durante su vida 
útil y presenta contablemente la reserva que se hace para la renovación del mismo. 
 
Tabla 36. Depreciación equipos de oficina 
ARTICULO AÑOS DEPRECIACIÓN Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Impresora Multifuncional 3 350.000 116.667 116.667 360.325 120.108 
Computador Oficina 3 5.000.000 1.666.667 1.666.667 5.147.500 1.715.833 
Fax 3 105.000 1.666.667 1.666.667 108.098 36.033 
DEPRECIACIÓN ANUAL 1.818.333 3.450.000 3.450.000 1.871.974 1.871.974 
Depreciación Acumulada   1.818.333 5.268.333 8.718.333 1.871.974 3.743.948 
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Tabla 37. Depreciación muebles y enseres 
ARTICULO AÑOS DEPRECIACIÓN Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Escritorio  10 4.350.000 435.000 435.000 435.000 435.000 
Teléfono 5 164.850 32.970 32.970 32.970 32.970 
DEPRECIACIÓN ANUAL 467.970 467.970 467.970 467.970 467.970 
DEPRECIACIÓN ACUMULADA 467.970 935.940 1.403.910 1.871.880 2.339.850 
 
Tabla 38. Depreciación equipos operacionales 
ARTICULO AÑOS DEPRECIACIÓN Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Video Proyector 5 1.170.000 234.000 234.000 234.000 234.000 
Computador portátil 3 1.450.000 483.333 483.333 1.492.775 497.592 
DEPRECIACIÓN ANUAL 717.333 717.333 717.333 731.592 731.592 
DEPRECIACIÓN ACUMULADA 717.333 1.434.667 2.152.000 2.883.592 3.615.183 
       Tabla 39. Depreciación muebles y enseres operacionales 
ARTICULO AÑOS DEPRECIACIÓN Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Tablero acrílico borrable 10 140.000 14.000 14.000 14.000 14.000 
Sillas estudiantes 10 2.700.000 270.000 270.000 270.000 270.000 
DEPRECIACIÓN ANUAL   284.000 284.000 284.000 284.000 284.000 




La amortización permite dividir el pago de una deuda, en este caso de los gastos pre operativos, durante diferentes 
periodos con el fin de que se haga más fácil el pago de la misma.  
 




Vlr. UNITARIO SALDO Año 1 SALDO Año 2 SALDO Año 3 
Constitución de 
Sociedad 3 825.000 550.000 275.000 275.000 275.000 0 275.000 
Publicidad 3 2.040.000 1.360.000 680.000 680.000 680.000 0 680.000 
AMORTIZACIÓN    955.000   955.000   955.000 
 
Estado de Resultados 
 
Muestra el descuento que se le hace a los ingresos por cuenta de los costos y gastos en los que incurre la empresa 
arrojando la utilidad o pérdida del ejercicio. 
 
Tabla Estado de Resultados; esta proyección es evaluada con un escenario optimista de ventas al 100% de la 
capacidad de la institución. 
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Tabla 41. Estado de resultados proyectado 
Escenario Optimista: Ventas al 100% 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS ANUALES 0 480.000.000 503.280.000 526.581.864 550.699.313 575.811.202 
COSTOS OPERACIONALES 
COSTOS DIRECTOS OPERACIONALES 
MANO DE OBRA DIRECTA   36.000.000 37.166.400 38.314.842 39.445.130 40.557.482 
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 
PAPELERIA OPERACIONAL   556.500 575.421 594.985 615.215 636.132 
OTROS COSTOS:  Dotación Personal   100.000 103.400 106.916 110.551 114.309 
TOTAL CIF   656.500 678.821 701.901 725.766 750.442 
TOTAL COSTOS OPERACIONALES   36.656.500 37.845.221 39.016.743 40.170.895 41.307.924 
UTILIDAD BRUTA 0 443.343.500 465.434.779 487.565.121 510.528.418 534.503.278 
GASTOS DE ADMINISTRACION 
GASTOS E INVERSION PREOPERATIVA 52.316.413           
MANO DE OBRA INDIRECTA   154.924.590 159.944.146 164.886.420 169.750.570 174.537.536 
PUBLICIDAD 2.040.000 8.530.000 8.806.372 9.202.659 9.616.778 10.049.533 
PAPELERIA ADMINISTRATIVA   1.339.000 1.382.384 1.425.099 1.467.140 1.508.513 
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SERVICIOS PUBLICOS   7.260.000 7.495.224 7.726.826 7.954.768 8.179.092 
ARRENDAMIENTO   60.000.000 61.944.000 63.858.070 65.741.883 67.595.804 
OTROS GASTOS (Implementos Aseo)   1.800.000 1.858.320 1.918.530 1.980.690 2.044.864 
AMORTIZACIÓN DIFERIDOS   955.000 955.000 955.000     
DEPRECIACIONES ACUMULADAS   3.287.637 4.919.303 4.919.303 3.355.536 3.355.536 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 54.356.413 238.096.226 247.304.749 254.891.907 259.867.364 267.270.878 
UTILIDAD OPERATIVA -54.356.413 205.247.274 218.130.030 232.673.214 250.661.054 267.232.400 
GASTOS FINANCIEROS             
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -54.356.413 205.247.274 218.130.030 232.673.214 250.661.054 267.232.400 
IMPUESTO DE RENTA (33%)   67.731.600 71.982.910 76.782.161 82.718.148 88.186.692 
IMPUESTOS DE INDUSTRIA Y 
COMERCIO (8 por mil)   3.840.000 4.026.240 4.212.655 4.405.595 4.606.490 
UTILIDAD O PERDIDA NETA -54.356.413 133.675.673 142.120.880 151.678.398 163.537.312 174.439.218 
 
Flujo de Efectivo 
 
Indica las entradas y salidas de efectivo que se realizan en un periodo determinado con el fin de conocer la 
capacidad de liquidez de la empresa. 
 
Tabla Flujo de Caja; presentación del flujo de caja proyectado para los primeros cinco años de operación de la 
empresa 
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Tabla 42. Flujo de caja 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos 
Ventas de Contado  $       -     $ 480.000.000   $ 503.280.000   $ 526.581.864   $ 550.699.313   $ 575.811.202  
Recuperación Cartera                     -                        -                        -                        -                     -      
Préstamos Bancarios                     -                        -                        -                        -                      -      
Aportes Socios    $                 -                      -                        -                        -                      -      
Total Ingresos  $            -     $ 480.000.000   $ 503.280.000   $ 526.581.864   $ 550.699.313   $ 575.811.202  
Egresos 
Mano de Obra Directa    $ 36.000.000   $  37.166.400   $ 38.314.842   $  39.445.130   $   40.557.482  
Mano de Obra Indirecta    $ 154.924.590   $ 159.944.146   $ 164.886.420   $ 169.750.570   $ 174.537.536  
Costos Operacionales 
PAPELERIA OPERACIONAL    $   556.500   $  575.421   $  594.985   $   615.215   $     636.132  
Equipo de Oficina                      -                        -        -       $   5.507.825                      -      
OTROS COSTOS: Dotación 
Personal    $    100.000   $    103.400   $   106.916   $      110.551   $      114.309  
Gastos de Administración 
GASTOS E INVERSION 
PREOPERATIVA  $ 52.316.413            
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PUBLICIDAD  $   2.040.000   $  8.530.000   $   8.806.372   $  9.202.659   $  9.616.778   $  10.049.533  
PAPELERIA ADMINISTRATIVA    $   1.339.000   $   1.382.384   $   1.425.099   $   1.467.140   $    1.508.513  
SERVICIOS PUBLICOS    $   7.260.000   $  7.495.224   $   7.726.826   $   7.954.768   $    8.179.092  
ARRENDAMIENTO    $ 60.000.000   $ 61.944.000   $ 63.858.070   $ 65.741.883   $  67.595.804  
OTROS GASTOS (Implementos 
Aseo)    $   1.800.000   $   1.858.320   $  1.918.530   $   1.980.690   $  2.044.864  
Impuestos                     -       $ 71.571.600   $  76.009.150   $ 80.994.816   $  87.123.742  
Total Egresos  $ 54.356.413   $270.510.090   $ 350.847.267   $ 364.043.497   $ 383.185.364   $392.347.009  
Superávit o Déficit de Caja 
 
$(54.356.413)  $ 209.489.910   $ 152.432.733   $ 162.538.367   $ 167.513.949   $183.464.193  
Saldo Inicial de Caja                      -      - 54.356.413     $ 155.133.497   $ 307.566.230   $ 470.104.597   $637.618.547  
Saldo Final de Caja 
 




Presenta un resumen de todo lo que tiene la empresa  tanto en activos como en pasivos y patrimonio a un periodo 
determinado.  
 
Tabla Balance General; proyección del balance general de INEDEV S.A para sus primeros cinco años de 
operación. 
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Tabla 43. Balance general presupuestado INEDEV S.A 
(cifras en Pesos) 
  Año Base Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ACTIVOS             
Activos Corrientes             
Caja   155.133.497    307.566.230     470.104.597    637.618.547      821.082.740    
Bancos             
Activos Fijos             
Muebles y Enseres Operacionales     2.840.000      2.840.000     2.840.000     2.840.000      2.840.000    
Muebles y Enseres Administrativos     4.514.850       4.514.850      4.514.850      4.514.850      4.514.850    
Equipos Operacionales     2.620.000      2.620.000      2.620.000      1.492.775      1.492.775    
Equipos Administrativos     5.350.000        5.350.000      5.350.000     5.507.825       5.507.825    
Depreciación Acumulada:   Equipos, 
Software, Muebles y Enseres 
  - 3.287.637    - 8.206.940    - 13.126.243    -   7.763.446    - 11.118.982    
  
Otros Activos             
Organización y Preoperativos 
(adecuación instalaciones) 
        
16.166.563    
                         
-      
                        
-      
                         
-      
                        
-      
                         
-      
Publicidad  2.040.000    8.530.000      8.806.372         9.202.659     9.616.778       10.049.533    
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Constitución de la Sociedad e 
Imprevistos 
 275.000       275.000      275.000              -                 -           -      
Total Activos 18.481.563    175.975.710    323.765.512     481.505.863    653.827.329     834.368.742    
PASIVOS             
Pasivos Corrientes              
Otros Pasivos              
Impuestos      71.571.600     76.009.150    80.994.816    87.123.742       92.793.182    
Total Pasivo             -      71.571.600     76.009.150    80.994.816     87.123.742     92.793.182    
PATRIMONIO             
Aportes Sociales 19.031.563    54.356.413   54.356.413       54.356.413      54.356.413        54.356.413    
Reserva Legal   
 
        
Utilidad o Pérdida del Ejercicio    133.675.673    142.120.880     151.678.398    163.537.312      174.439.218    
Utilidad o Pérdida Acumulada   - 54.356.413    133.675.673     275.796.553    427.474.952      591.012.264    
Total Patrimonio 19.031.563      133.675.673    330.152.967      481.831.365    645.368.677      819.807.895    
Total Pasivo + Patrimonio 
    
19.031.563    
      
205.247.274    
      
406.162.117    
      
562.826.181    
      
732.492.419    
     
912.601.077    
 
Flujo de Caja Libre 
 
Presenta el saldo final de caja disponible para dividendos después de descontar las inversiones, costos y gastos en 
los que incurrió la empresa para cada periodo. 
Tabla 44. Flujo de caja libre 
PRESUPUESTO DE EFECTIVO 
 
CONCEPTO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
VENTAS  $         -    $480.000.000   $503.280.000   $526.581.864   $550.699.313   $575.811.202  
APORTES DE CAPITAL                     -                        -                       -                       -                       -      
TOTAL INGRESOS  $        -     $480.000.000   $503.280.000   $526.581.864   $550.699.313   $575.811.202  
PAGOS A PROVEEDORES             
PAPELERIA OPERACIONAL    $   556.500   $  575.421   $   594.985   $  615.215   $   636.132  
Equipo de Oficina                      -                        -                       -       $ 5.507.825                   -      
OTROS: Dotación Personal    $  100.000   $ 103.400   $   106.916   $  110.551   $   114.309  
Mano de Obra Directa + Indirecta    $190.924.590   $197.110.546   $203.201.262   $209.195.699   $215.095.018  
GASTOS GENERAL. DE ADMON             
GASTOS E INVERSION 
PREOPERATIVA  $52.316.413            
PUBLICIDAD  $ 2.040.000   $ 8.530.000   $  8.806.372   $  9.202.659   $  9.616.778   $10.049.533  
PAPELERIA ADMINISTRATIVA    $  1.339.000   $  1.382.384   $ 1.425.099   $  1.467.140   $  1.508.513  
SERVICIOS PUBLICOS    $   7.260.000   $      7.495.224   $     7.726.826   $     7.954.768   $     8.179.092  
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ARRENDAMIENTO    $ 60.000.000   $ 61.944.000   $ 63.858.070   $ 65.741.883   $ 67.595.804  
OTROS GASTOS (Implementos 
Aseo)    $  1.800.000   $  1.858.320   $  1.918.530   $  1.980.690   $  2.044.864  
PAGO DE IMPORRENTA                     -       $ 76.009.150   $ 71.944.255   $87.123.742   $92.793.182  
NECESIDAD MINIMA DE CAJA 
($Miles) 
                    -                        -                       -                       -                       -      
TOTAL EGRESOS  $54.356.413   $270.510.090   $355.284.817   $359.978.602   $389.314.291   $398.016.448  
FLUJO  NETO  DEL PERIODO  $(54.356.413)  $209.489.910   $147.995.183   $166.603.262   $161.385.023   $177.794.754  
MAS: SALDO INICIAL DE CAJA  $            -     $(54.356.413)  $155.133.497   $303.128.680   $469.731.942   $631.116.965  





La evaluación financiera permite conocer la rentabilidad que ofrece el negocio a 
los posibles inversionistas dando la capacidad de exponer a los mismos los 
beneficios que el proyecto les brinda permitiéndoles visionar los movimientos de 
su inversión en un mercado real. 
 
Tasa de interés de oportunidad (TIO) 
 
Para realizar la evaluación financiera se requiere tomar como base una tasa de 
mercado o del inversionista con la cual se pueda comparar el proyecto a fin de 
conocer si este  ofrece mejor rentabilidad que la oportunidad de inversión que 
sería rechazada. Para este Proyecto se tomó como referencia el certificado de 
depósito a término – CDT más alto que se encontró en el mercado Colombiano, la 
cual fue del 5,43% EA. 
 
Evaluación financiera; cálculos de la tasa e indicadores requeridos para conocer 
la rentabilidad y/o viabilidad del proyecto 
 
Evaluación Financiera INEDEV S.A 
(cifras en Pesos) 
Tasa Interés de Oportunidad:              0,0543    
TIR (Tasa Interna de Retorno) 361,76% 
VPN (Valor Presente Neto)  $ 1.898.109.181  
 
 
La tabla anterior permite visionar la rentabilidad del proyecto de acuerdo a la 
captación total de la demanda calculada, con base en esto se puede analizar que 
el proyecto brinda una rentabilidad mucho mayor a la ofrecida por el mercado 
debido a la rápida recuperación de la inversión por la cantidad de ventas 
calculadas, esto se representa con un valor presente neto de $ 1.898.109.181, lo 
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cual indica que el proyecto es rentable  y viable teniendo en cuenta que a mayor 
tasa de retorno se tiene un mayor riesgo de inversión. 
 
Sensibilidad del proyecto 
 
De acuerdo a los datos obtenidos se realizó una prueba de sensibilidad para 
demostrar el punto de equilibrio del proyecto por medio de modificaciones en el 







por Año)  










 TIR   VPN  
600 
       
800.000    480.000.000  100 361,76% $ 1.898.109.181,30 
450 
       
800.000    360.000.000  75 143,29% $ 669.291.850,83 
390 
       
800.000    312.000.000  65 48,92% $ 177.764.918,65 
378 
       
800.000    302.400.000  63 26,48% $ 79.459.532,21 
372 
       
800.000    297.600.000  62 13,92% $ 30.306.838,99 
366 
       
800.000    292.800.000  61 -0,24% -$ 18.845.854,23 
300 
       
800.000    240.000.000  50 #¡NUM!* -$ 559.525.479,64 
* No hay retorno de la inversión. 
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Con lo anterior se puede deducir que el proyecto es sumamente sensible a las 
modificaciones en la demanda arrojando como punto de equilibrio una demanda 
mínima de 370 personas anuales, lo cual representa el 62% de la capacidad 
instalada de la empresa, para que no presente perdida; sin embargo el proyecto 
comienza a tener realmente un retorno interesante a partir del 65% de la demanda 




























 El 75% de las empresas encuestadas están interesadas en recibir 
capacitación en una institución bajo el modelo de la programación neurolingüística, 
lo que hace pensar que es una organización con grandes posibilidades en el 
mercado actual y que puede ser perdurable en el tiempo. También es importante 
resaltar que las empresas encuestadas ven en la adquisición de conocimiento una 
oportunidad de crecimiento personal, organizacional y factor que aporta en el 
desarrollo de su quehacer diario. Esto hace ver que hay un mercado interesado en 
este tipo de servicio y que puede aportar a crecimiento social. 
 
 Se puede evidenciar que las empresas buscan horarios en que no se vea 
afectada la actividad comercial, por esto los sábados en horas de la tarde es el 
horario de mayor preferencia. Es posible manejar horarios de acuerdo a las 
necesidades y expectativas de los clientes sin afectar su labor productiva y lograr 
así que obtengan la posibilidad de la capacitación. Se debe ser flexible y contar 
instructores que puedan otorgar la capacitación en cualquier horario.   
 
 El 65% de las empresas encuestadas han otorgado capacitación a sus 
empleados dentro de los seis meses anteriores lo que es adecuado porque se 
demuestra que se viene notando que el conocimiento es la herramienta que 
impulsa el desarrollo empresarial y es importante al acrecentarse la competitividad 
del mercado y globalizar la capacidad para adquirir clientes.  
 
 Según las empresas encuestadas, la mayoría de ellas (68%) capacitan a sus 
empleados en actualizaciones y nuevas técnicas que mejores su desempeño y 
productividad laboral, lo que es adecuado porque con esto están convirtiéndose en 
organizaciones más competitivas frente al mercado global que se vive en la 
actualidad y están dejando en manos de personas conocedores del mercado, del 
segmento objetivo y en sí de sus clientes las ventas y fidelización de los mismos. 
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 El 65% de las empresas encuestadas han otorgado capacitación a sus 
empleados dentro de los seis meses anteriores lo que es adecuado porque se 
demuestra que se viene notando que el conocimiento es la herramienta que 
impulsa el desarrollo empresarial y es importante al acrecentarse la competitividad 
del mercado y globalizar la capacidad para adquirir clientes. 
 
 Se contratara el personal administrativo y de mantenimiento por medio de 
agencias de empleos para minimizar los costos de contratación y jurídicos. 
 
 De acuerdo al análisis de la matriz de macrolocalización y microlocalización se 
concluyó que INEDEV estará ubicada en el centro de la ciudad de Pereira el cual 
será seguro, de fácil acceso y ubicación para las personas interesadas en el 
curso. 
 
 Se concluye que es factible el montaje de una escuela de vendedores usando 
como metodología central la programación neurolingüística, ya que el mercado 
necesitan herramientas que aporten a su desarrollo y generación de resultados y 
se observa que puede haber un aprovechamiento por parte de los grupos de 















 Comunicar el significado de programación neurolingüística y sus ventajas en el 
área de ventas ya que no se conoce adecuadamente lo que es  lo que podría 
generar ambigüedad entre las personas interesadas en el curso. 
 
 Buscar alternativas para minimizar los costos de mantenimiento y maximizar el 
recurso, garantizando el desarrollo sostenible de la organización. 
 
 Utilizar la innovación como estrategia de capacitación, logrando con esto que 
los estudiantes vean como primera opción INEDEV S.A. 
 
 Promover toda clase de campañas empresariales, para que se hagan 
programas de  capacitación permanente, de manera tal que se promueva una 
actitud aplicativa del conocimiento.  
 
 Realizar alianzas estratégicas con empresas interesadas en aplicar como 
















ASHTON, Robert. Como vender, Panamericana Editorial Ltda. 2007 
 
BUTTLE, F. Relationship Marketing. Theory and Practice. PCP, London. 1996 
  
CHICA, Juan Carlos. Revista Colombiana de Marketing, UNAB. 2005 
 
DUNN, Watson. “Publicidad, su papel la mercadotecnia moderna”. México. Unión 
Tipográfica Editorial Hispano América. 1967 
 
KOTLER, Philip & Cámara, Dionisio & Grande, Idelfonso & Cruz, Ignacio. 
Dirección de marketing, Prentice Hall. 2000 
 
LLAMAS, José Mario. Técnicas profesionales de ventas. Editorial Limusa, 
segunda edición. 1998 
 
MACKENZIE, Ray. Ray McKenzie y el Center for strategic leadership de DMR 
consulting. “La empresa basada en las relaciones”. Deusto. 2002 
 
MARTÍNEZ, Joseph María. Fidelizando Clientes – Detectar y Mantener al Cliente 
Leal. Barcelona. 2000 
 
SABINO, Carlos. Diccionario de economía y finanzas. Venezuela, Panapo. 1991 
 
STANTON, William & ETZEL Michael & WALKER Bruce, Fundamentos de 
Marketing, McGraw Hill. 2001 
 
TELLIS, Gerard. REDONDO, Ignacio. “Estrategias de publicidad y promoción” 
España, Addison Wisley. 2002 
117 
WESTING, J H, Albaum, Gerald. Ideas modernas sobre mercadotecnia. México. 
Editorial Diana. 1969 
